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In 1982 en 1983 werd de Nederlandse slachtkuikensector 
geconfronteerd met een stagnerende afzet met als gevolg voorraad-
vorming en prijsdaling. De directe consequenties waren negatieve 
bedrijfsresultaten en inkrimpende werkgelegenheid. Tegen deze 
achtergrond deed het LEI een onderzoek naar de perspectieven op 
middellange termijn voor de sector. Naast een analyse van de 
wereldvraag en de wereldhandelspatronen werd een sectoronderzoek 
uitgevoerd in een groot aantal importerende en exporterende 
landen. Een en ander resulteerde in de vaststelling van kansen en 
bedreigingen en van sterke en zwakke punten van de Nederlandse 
slachtkuikensector. Op basis hiervan volgt een ontwerp van stra-
tegie voor de komende jaren met een reeks van aanbevelingen voor 
bedrijfsleven en overheid. Mits de sector weet in te spelen op de 
mogelijkheden, heeft ook Nederland perspectief voor de toekomst. 
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Woord vooraf 
De slachtkuikensector werd in 1982 en 1983 op wereldniveau 
geconfronteerd met een stagnerende afzet als gevolg waarvan voor-
raadvorming optrad en de prijzen van slachtkuikens aanzienlijk 
daalden. Ook de Nederlandse sector kwam daardoor in een moeilijke 
situatie te verkeren. Een situatie die zich een aantal jaren eer-
der ook al had voorgedaan. Tegen deze achtergrond vroeg het 
Ministerie van Landbouw en Visserij aan het LEI een onderzoek te 
doen naar de perspectieven voor de Nederlandse slachtkuikensector 
op middellange termijn. 
Het doel van het onderzoek is: 
aan te geven welke kansen en bedreigingen er zijn op 
bestaande en nieuwe markten; 
- sterke en zwakke punten te inventariseren van de Nederlandse 
slachtkuikensector in vergelijking met die van concurrerende 
landen; 
aanbevelingen te doen voor een versterking van de Nederland-
se concurrentiepositie. 
Het onderzoek is gebaseerd op beschikbare literatuur en sta-
tistieken aangevuld met schriftelijke informatie van Nederlandse 
ambassades en in 't bijzonder van Nederlandse landbouwattaché's 
in een groot aantal belangrijke in- en uitvoerlanden van slacht-
kuikenvlees. 
De werkwijze en de resultaten van het onderzoek zijn bespro-
ken met een begeleidingscommissie bestaande uit: 
Ir. P.L. Slis, Ministerie van Landbouw en Visserij (voorzitter), 
Drs. J.J. Ramekers (idem), 
Ir. W. van Grootheest (idem), 
Drs. G.J. Arissen, Produktschap voor Pluimvee en Eieren, 
Ir. M. De Bruyn, namens NEPLÜVI, 
Ir. C.J.G. Winkelmolen (idem). 
De verantwoordelijkheid voor het onderzoek en de inhoud van 
de rapportering ligt uiteraard bij het Landbouw-Economisch Insti-
tuut. 
Het onderzoek is uitgevoerd door een team van LEI-onderzoe-
kers bestaande uit: 
Drs. G.C. de Graaff (projectleider), 
A. Pronk, 
J.J. Verduyn, 
Ir. J.J. de Vlieger, 
Ir. B.W. Zaalmink. 
In de beginfase heeft ook Drs. N. Hendriksen, toen nog doc-
toraal student aan de Katholieke Hogeschool Tilburg en thans 
werkzaam op het Ministerie van Landbouw en Visserij, aan het on-
derzoek meegewerkt. 
De resultaten van het onderzoek zijn neergelegd In een ze-
vental deelrapporten die als LEI-interne nota 294 ter kennis zijn 
gebracht aan het betrokken Nederlandse bedrijfsleven. 
Dit rapport geeft een samenvatting van de onderzoekresulta-
ten, trekt conclusies en doet aanbevelingen voor bedrijfsleven en 
overheid in het kader van een strategie voor de komende jaren. 
De Directeur, 
Den Haag, juli 1984 J. de Veer 
1. Problematiek in de Nederlandse slachtkuikensector 
1.1 Produktie en export 
1.1.1 In 1982 en 1983 werd de Nederlandse slachtkuikensector ge-
confronteerd met stagnerende afzet als gevolg waarvan 
voorraadvorming van pluimveevlees optrad en de prijzen aanzien-
lijk daalden. De directe consequenties hiervan waren bij de 
slachterijen inkrimpende werkgelegenheid met werktijdverkortingen 
en faillissementen. De slachtkuikenmesters raakten in een situa-
tie van sterk negatieve bedrijfsuitkomsten. Dit alles werkte 
uiteraard door naar de voorgaande schakels in de produktiekolom 
t.w. broederijen, vermeerderaars en fokkerijen (zie paragraaf 
1.2). Tegen deze achtergrond vroeg het Ministerie van Landbouw en 
Visserij aan het Landbouw-Economisch Instituut een onderzoek te 
doen naar de perspectieven op middellange termijn voor de 
Nederlandse slachtkuikensector. 
1.1.2 De problemen waarmede de sector thans te kampen heeft zijn 
niet nieuw. Reeds in de jaren 1976-1978 waren vergelijkba-
re problemen aanleiding voor een diepgaande analyse door NEHEM en 
Mc KINSEY en een daarop gebaseerde advisering voor versterking 
van de slachtpluimveesector. Door het herstel van de internatio-
nale pluimveevleesmarkt in de tweede helft van de zeventiger ja-
ren zijn er in de sector vermoedelijk onvoldoende maatregelen ge-
nomen voor een structureel herstel. Hoe het ook zij: de produktie 
bewoog zich op een stabiel niveau van 300.000 ton kuikenvlees per 
jaar om in 1980 en 1981 sterk toe te nemen tot een niveau van 
350.000 ton; een forse stijging die slechts haalbaar was door een 
groeiende export. In de jaren 1982 en 1983 loopt de produktie na 
een aanvankelijke stabilisatie weer terug; ook de export neemt 
weer af. (Zie bijlage 1). 
1.1.3 Van de totale produktie wordt een geleidelijk groeiende 
hoeveelheid van ca. 125.000 ton afgezet op de binnenlandse 
markt. Het betreft een stabiele markt gedragen door een geleide-
lijk groeiende bevolking en een stijging van het verbruik per 
hoofd van de bevolking. Ongeveer 200.000 ton (en de laatste jaren 
beduidend meer) wordt afgezet op de buitenlandse markten. De BR-
Duitsland en de overige EG-landen namen in de 70-er jaren ca. 90% 
voor hun rekening en de "derde-landen" ca. 10%. In de jaren 1980 
en 1981 groeit de export naar "derde-landen" tot bijna één kwart 
van het exportvolume. In 1982 en 1983 valt de export naar 
"derde-landen" weer terug tot nog geen 10%. (Zie bijlage 2). (Fi-
guur 1.1). 
Figuur 1.1 Ontwikkeling met betrekking tot slachtkuikens in 
Nederland 1970-1983 












































Export naar derde landen 
Verbruik per hoofd 
Zelfvoorzieningsgraad 
'70 '72 'JU '76 '78 *80 *82 '33 
1.1.4 Medio 1982 leidden het vergrote internationale aanbod van 
kuikenvlees met name uit Brazilië en Frankrijk en het te-
genvallende opnamevermogen van de belangrijkste afzetgebieden 
tot een ernstige prijsval, die niet beperkt bleef tot de Midden-
Oostenmarkt maar zich eveneens uitte op de voor Nederland tradi-
tioneel belangrijke EG-markt. (Figuur 1.2.) 
1.2 Werkgelegenheid en winstgevendheid 
1.2.1 De slachtkuikensector vormt een samenhangend geheel van 
bedrijven die op de opeenvolgende niveaus hun bijdragen 
leveren aan het produktieproces. Wat voor het ene bedrijf het 
eindprodukt is, is voor het volgende bedrijf het uitgangsmate-
riaal of de grondstof. Fokkers leveren slachtkuikenmoederdieren 
aan de vermeerderaars, deze de broedeleren aan de broederijen, 
vandaar gaan de eendagskuikens naar de mesters, die op hun beurt 
de slachtkuikens leveren aan de slachterijen. Deze leveren direct 
en via de handel het vlees aan de distributieve handel. 
1.2.2 De gecumuleerde omzet van de onderscheiden bedrijven in de 
produktiekolom is omvangrijk nl. 3,7 mld. gulden in 1982 
waarvan ca. 1 mld. gulden werd gerealiseerd door verkopen in het 
buitenland en 2,7 mld. gulden in het binnenland. De omzetten van 
de opeenvolgende sectoren zijn: fokkers 80 min. gulden, vermeer-
deraars 280 min. gulden, broederijen 250 min. gulden, mesters 
1050 min. gulden en slachterijen 1100 min. gulden. De toelevering 
van mengvoeders door de veevoederindustrie aan de agrarische pro-
ducenten vertegenwoordigde een waarde van ca. 910 min. gulden. 
(Zie bijlage 3 en 4). (Figuur 1.3). 
1.2.3 De sector biedt dan ook werkgelegenheid aan veel werkne-
mers: in 1982 ca. 8700 werkzame personen waarvan in de 
primaire fasen (fokkerij, vermeerderaars, broederijen en mesters) 
ca. 2800 werkzame personen en in de secundaire fasen (slachterij-
en, handel en veevoederindustrie) ca. 5900 werkzame personen, 
waarvan 80% in de slachterijsector. Ondanks een aantal bedrijfs-
sluitingen in de afgelopen jaren is de werkgelegenheid bij de 
slachterijen slechts in geringe mate teruggelopen; in 1982/83 
toonde de slachterijsector een terugggang van ca. 400 arbeids-
plaatsen! De totale werkgelegenheid in de sector wordt geboden 
door 7 fokbedrijven, 735 vermeerderingsbedrijven, 67 broederijen, 
1766 kuikenmesterijen en 71 slachterijen en voorts enkele tien-
tallen exporteurs van pluimveevlees en 203 veevoederindustrieën. 
(Figuur 1.4). 
1.2.4 De winstgevendheid wordt in sterke mate bepaald door het 
prijsniveau op de pluimveevleesmarkt en de behaalde tech-
nische resultaten o.a. in de mesterijfase en bij slachterijen. 
Voor de slachterijen zijn slechts gegevens bekend uit de produk-
Figuur 1.2 Ontwikkeling van producentenprijzen voor slachtkui-
kens 
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Figuur 1.4 Werkgelegenheid in de slachtkuikensector 




















tiestatistiek van het CBS tot en met 1981. Uit de gegevens voor 
1981 kan worden afgeleid, dat in dat jaar een sterke voorraad-
vorming plaats vond. Aangenomen mag worden dat de nog niet be-
schikbare CBS-cijfers over 1982 (en 1983) verdergaande voorraad-
vorming en minder goede bedrijfsresultaten zullen tonen. Uit de 
resultaten van de slachtkuikenbedrijven die bij het Landbouw-
Economisch Instituut in administratie zijn, blijkt de ernstige 
situatie in 1982/83 met een sterk negatief netto-overschot (op-
brengst minus alle kosten) van f 89,- per 1000 kg afgeleverd ge-
wicht slachtkuikens. Ook in 1983/84 zal sprake zijn van een sterk 
negatief resultaat. Uiteraard gaat het hier om gemiddelden. Er 
zullen slachterijen en mesterijen zijn die een duidelijk beter 
resultaat behalen, terwijl er ook bedrijven zijn die nog slechter 
draaien dan het gemiddelde. 
1.3 Het onderzoek 
1.3.1 Het doel van het onderzoek is om voor de middellange ter-
mijn aan te geven welke kansen en bedreigingen er zijn op 
bestaande en nieuwe markten en om aanbevelingen te doen die reke-
ning houdend met sterke en zwakke punten van de Nederlandse 
slachtkuikensector in vergelijking met die van concurrerende lan-
den, kunnen leiden tot versterking van de Nederlandse positie. 
1.3.2 Vanuit de probleemstelling komen we tot een analyse van de 
sectoromgeving (wereldvraag en wereldhandel) die leidt tot 
vaststelling van kansen en bedreigingen. Daarna zal het sectoron-
derzoek in belangrijke import- en exportlanden inzicht moeten ge-
ven in sterke en zwakke punten van de Nederlandse slachtkuiken-
sector. Deze sectoranalyse wordt aangevuld met informatie over te 
verwachten ontwikkelingen in vraag en aanbod van pluimveevlees. 
Confrontatie van kansen en bedreigingen met sterkten en zwakten 
moet leiden tot aanbevelingen voor een strategie voor de komende 
jaren. (Zie bijlage 5). 
1.3.3 Het onderzoek is uitgevoerd door een team van onderzoekers 
van het Landbouw-Economisch Instituut en is voornamelijk 
gebaseerd op gepubliceerde gegevens. Een aantal Nederlandse land-
bouwattachês heeft een belangrijk aandeel gehad in het verzamelen 
van de benodigde informatie. Het onderzoek werd begeleid door een 
commissie van deskundigen van het bedrijfsleven en het Ministerie 
van Landbouw en Visserij. 
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2. De wereldvraag en handelspatronen 
2.1 De wereldvraag naar pluimveevlees 
2.1.1 Pluimveevlees vormt over de gehele wereld een algemeen be-
kend voedingsmiddel; er is daarom ook sprake van een echte 
wereldmarkt voor pluimveevlees. Van belang voor het marktpoten-
tieel zijn uiteraard de bevolkingsomvang en de bevolkingsgroei, 
het inkomen en de inkomensgroei alsmede de verbruiksgewoonten. Op 
lange termijn zijn wat de bevolkingsontwikkeling betreft de ont-
wikkelingslanden in Afrika, Azië en Zuid-Amerika de potentieel 
meest interessante landen. (Zie bijlage 6). 
2.1.2 Het verbruik van pluimveevlees stijgt met het inkomen. Op 
wereldniveau heeft de FAO een inkomenselasticiteit bere-
kend van 0,39. Tussen de drie grote groepen van landen zijn daar-
bij opmerkelijke verschillen geconstateerd. In de ontwikkelings-
landen heeft de inkomensontwikkeling de meest uitgesproken in-
vloed op het verbruik nl. een elasticiteit van 0,94, vervolgens 
Oost-Europa met een iets minder sterke be'invloeding (0,56) en 
tenslotte de industrieel ontwikkelde landen met een relatief ge-
ringe elasticiteit van 0,29 wat gezien het verbruiksniveau zou 
duiden op een zekere mate van verzadiging. Deze elasticiteiten 
werden berekend over de periode 1970-1980. Het zal duidelijk zijn 
dat een lagere groei van het wereldinkomen ook vertragend werkt 
op de verbruiksontwikkeling van pluimveevlees maar vermoedelijk 
minder dan bij duurdere vleessoorten zoals rundvlees. Op de mid-
dellange termijn mag niettemin gerekend worden met een verder-
gaande groei van het verbruik van pluimveevlees in grote delen 
van de wereld. (Zie bijlage 7). 
2.1.3 Behalve van een groeiende consumptie door een toename in 
bevolking en inkomen is er ook sprake van een relatieve 
toename van het verbruik van pluimveevlees t.o.v. andere vlees-
soorten. Pluimveevlees is door de ver voortgeschreden bio-techni-
sche ontwikkeling (o.a. gunstige voederconversie) een relatief 
goedkoop produkt. Over de gehele wereld gemiddeld bedraagt het 
pluimveevlee8verbruik ca. 20% van het totale vleesverbruik. In 
Oost-Europa en de ontwikkelingslanden zien we een sterke groei in 
de afgelopen jaren, maar het bereikte aandeel is nog steeds lager 
dan in de industrieel ontwikkelde landen. Voor de komende jaren 
mag op wereldschaal een groeiend verbruik van vlees en daarbinnen 
een groter aandeel voor pluimveevlees verwacht worden. (Zie bij-
lage 8). (Figuur 2.1). 
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2.1.4 Het verbruik per hoofd van de bevolking vertoont van land 
tot land grote verschillen die ten dele zijn toe te 
schrijven aan verschillen in welvaartsontwikkeling en ten dele 
zijn te herleiden tot verschillen in verbruiksgewoonten. De ver-
bruikscijfers in Noord- en Centraal-Amerika, in Oceanië en in 
Europa zijn het hoogst, die in Azië en Afrika het laagst, terwijl 
die in Zuid-Amerika en de USSR er tussenin liggen. Beide laatst-
genoemde gebieden vertonen echter een aanzienlijke groei. De 
uitersten liggen ver uiteen: ca. 21 kg per hoofd (1980) in Noord-
en Centraal-Amerika en ca. 3 kg per hoofd in Azië en Afrika. (Zie 
bijlage 9). 
2.1.5 Maar ook binnen de grote gebieden zijn de verschillen van 
land tot land aanzienlijk. Zeer hoge verbruikscijfers zien 
we in de USA (28 kg), Singapore (30 kg), Israël (48 kg), de 
Veren. Arabische Emiraten (59 kg), Koeweit (31 kg), Qatar (46 
kg), en Saoedi-Arabië (25 kg). Zeer lage verbruikscijfers verto-
nen veel ontwikkelingslanden in Zuid-Amerika, Azië en Afrika maar 
ook de landen in Noord-Europa (Zweden, Noorwegen en Finland). Op 
de middellange maar veeleer nog op de lange termijn zijn er nog 
groeimogelijkheden voor het verbruik van pluimveevlees. De bere-
kende jaarlijkse groeipercentages van het hoofdelijk verbruik en 
de verschillen tussen de landen geven dat duidelijk aan. (Zie 
bijlage 9). 
2.2 De handelspatronen in grote lijnen 
2.2.1 Het niveau van de vraag en de ontwikkelingen daarin geven 
geen informatie over de verhouding van de binnenlandse 
produktie en de handelsvoorziening per gebied en per afzonderlijk 
land. In de afgelopen periode van 10 jaren (sinds 1970) hebben 
zich opmerkelijke ontwikkelingen voltrokken. In 1970 was de zelf-
voorzieningsgraad van de werelddelen vrijwel over de gehele linie 
ca. 100; alleen Noord-Amerika (USA) en Europa waren netto-expor-
terend en de USSR was netto-importerend. Sindsdien is het beeld 
veranderd: ook Zuid-Amerika werd netto-exporterend en Europa is 
nog sterker afhankelijk van de afzet in andere werelddelen gewor-
den. Azië en Afrika werden duidelijk netto-importerend en de 
USSR heeft zich nog duidelijker geprononceerd als importerend 
land. De internationale handelsbewegingen zijn daarmee in grote 
lijnen aangegeven. (Zie bijlage 10). 
2.2.2 Over herkomst en bestemming van de internationale handel 
is daarmee nog niets aangegeven en evenmin over de omvang 
van de handel in pluimveevlees. Deze handel geeft in de periode 
1970-1980 een gemiddelde groei van 11% per jaar te zien en be-
droeg in 1980 ca. 1,5 min. ton pluimveevlees. De toename van de 
internationale handel is vooral te danken aan de stijging van de 
vraag in de ontwikkelingslanden die niet door opvoering van de 
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produktie ter plaatse kon worden opgevangen. De toegenomen vraag 
naar geïmporteerd pluimveevlees kwam vooral vanuit de olieprodu-
cerende landen (OPEC) en de nieuwe Industriële centra (NIC's), 
met name gelegen In het Verre Oosten. Het aandeel van de ontwik-
kelingslanden in de Internationale handelsvraag bedroeg in 1980 
bijna 60% en omvatte ca. 800.000 ton pluimveevlees. De toeleve-
ring kwam vooral van de industrieel ontwikkelde landen (Frankrijk 
en de USA) en vanuit de ontwikkelingslanden zelf (Brazilië, China 
en Thailand), die zich sterk op de export hebben gericht. Laatst-
genoemde landen kenden in de periode 1970-1980 een gemiddelde 
jaarlijkse groei van 33%. De handel naar de industrieel ontwik-
kelde landen bedroeg in 1980 ca. 450.000 ton en vertoonde een 
jaarlijkse groei van ca. 4%. Het gaat hierbij met name om handel 
tussen deze landen onderling: 83% is intra-handel (vooral 
Nederland). De handel naar Oost-Europa is minder omvattend, sterk 
fluctuerend en voor het grootste deel onderlinge handel. (Zie 
bijlage 11). 
2.2.3 Overigens is het goed erop te wijzen dat de internationale 
handel slechts een fractie is van de totale wereldvraag: 
in 1970, 1975 en 1980 resp. 2,8%, 3,3% en 5,4%. Gelijktijdig met 
deze ontwikkeling is het aandeel van Nederland gekrompen van 40% 
in 1970, via 29% in 1975 tot 15% in 1980. Het absolute niveau van 
de Nederlandse uitvoer is echter ongeveer gelijk gebleven. 
(Figuur 2.2). 
2.2.4 Terwijl in het voorgaande steeds is gerekend met gegevens 
over pluimveevlees in het algemeen, moet er hier op gewe-
zen worden dat de internationale handel voornamelijk bestaat uit 
vlees van slachtkuikens. De exporten van de vier grote exporteurs 
bestaan voor 80-100% uit deze pluimveevleessoort: USA (1983:84%), 
Brazilië (1983:100%), Frankrijk (1983:93%) en Nederland 
(1983:78%). De internationale handel bestaat voornamelijk uit 
diepvrieskuikenvlees en voor een kleiner deel uit vers vlees. 
2.3 De belangrijkste importlanden 
2.3.1 Na de globale schets van de wereldvraag naar pluimveevlees 
en de internationale handel is het moment gekomen markten 
te selecteren die voor Nederland van belang zijn of kunnen zijn 
d.w.z. landen waarvoor de Nederlandse pluimveesector zich extra 
inspanningen zou moeten getroosten om zijn positie te handhaven, 
te versterken of zo mogelijk op te bouwen. De realiteit is dat 
Nederland sterk georiënteerd is op de afzet naar de EG-landen en 
dat verder relatief kleine hoeveelheden geëxporteerd worden naar 
ca. 60 landen buiten de EG. 
2.3.2 De methode die tot de uiteindelijke selectie van import-
landen moet leiden omvat een drietal fasen t.w.: 
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a. een eerste selectie van landen op grond van het nationaal In-
komen per hoofd en de omvang van de bevolking. Hierbij is 
steeds bij een bepaalde inkomensklasse een minimum voorwaarde 
gesteld aan de bevolkingsomvang. In feite gaat het hier om een 
selectie op basis van marktpotentieel. 
b. een tweede selectie waarbij prioriteitsmarkten worden vastge-
steld op basis van een drietal elementen m.b.t. pluimveevlees 
nl. zelfvoorzieningsgraad, importniveau en ontwikkeling van 
het verbruik per hoofd. Op deze wijze resulteert een groep van 
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c. een derde selectie op basis van marktaantrekkelijkheid (markt-
omvang, marktgroei, concentratie van de vraag en entreedrem-
pels) en concurrentiepositie van Nederland (belangrijkste con-
currenten, relatief marktaandeel van Nederland en de ontwikke-
ling van het Nederlandse marktaandeel). (Zie bijlagen 9, 12, 
13 en 14). 
2.3.3 Uiteindelijk resulteren drie "le prioriteits"-landen: de 
Bondsrepubliek Duitsland, het Verenigd Koninkrijk en de 
Belgisch-Luxemburgse Economische Unie. Dit zijn voor Nederland 
belangrijke reeds bestaande exportmarkten die door marktaantrek-
kelijkheid en concurrentiepositie van Nederland voor de middel-
lange termijn extra aandacht verdienen. 
2.3.4 Voorts resulteert een groep van 11 z.g. "2e prioriteits"-
landen. Het betreft exportmarkten die bij een adequaat in-
spelen van de Nederlandse slachtpluimveesector op de aanwezige 
mogelijkheden, wellicht van meer betekenis kunnen worden. Deze 
landen zijn: Hongkong, Singapore, Japan, Irak, Saoedi-Arabië, 
Verenigde Arabische Emiraten, Koeweit, Arabische Republiek Jemen, 
Egypte, Nigeria en de USSR. 
2.3.5 Tenslotte blijft een groepje van 7 z.g. "3e prioriteits"-
landen over die onvoldoende aantrekkelijk zijn mede gezien 
de huidige concurrentiepositie van Nederland op die markten. Deze 
landen zijn: Cuba, Argentinië, Venezuela, Oman, Qatar, Oostenrijk 
en Zwitserland. Voor deze landen wordt geen nadere marktanalyse 
uitgevoerd. Dit laatste geldt ook voor de betrekkelijk grote 
groep van landen die hetzij door een hoge zelfvoorzieningsgraad, 
hetzij door een gering Importniveau niet voor selectie In aanmer-
king kwamen. Te denken valt b.v. aan veel ontwikkelingslanden en 
ook aan de Noordeuropese landen. Ieder voor zich kunnen deze 
markten nog wel exportkansen hebben op de lange termijn. 
2.4 De belangrijkste exportlanden 
2.4.1 Het onderkennen van de huidige en potentiële concurrenten 
van Nederland op de exportmarkten is van wezenlijke bete-
kenis voor de Internationale positie van ons land op de middel-
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lange termijn. Bij de keuze van de belangrijkste exportlanden is 
rekening gehouden met een drietal aspecten m.b.t. pluimveevlees 
t.w. de zelfvoorzieningsgraad, het exportniveau en de ontwikke-
ling van de export. (Zie bijlage 9, 12 en 14.). 
2.4.2 Op grond van deze analyse kunnen als huidige en potentiële 
concurrenten worden onderscheiden: USA, Brazilië, 
Frankrijk, Hongarije, China, Thailand, Israël, Denemarken, BR-
Duitsland, Tsjecho-Slowakije, Bulgarije en Zuid-Afrika. De vier 
eerstgenoemde landen vormen met Nederland de vijf belangrijkste 
exporteurs van pluimveevlees. Gezamenlijk hebben zij een aandeel 
van ca. 84% in de totale export. (Zie bijlage 15). 
2.4.3 Overigens is het zo dat een groeiende eigen produktie in 
thans nog importerende landen een bedreiging kan gaan vor-
men voor de huidige exporteurs. De ontwikkelingen in sommige lan-
den in het Midden-Oosten illustreren dat. 
2.5 Kansen en bedreigingen 
2.5.1 De ontwikkeling van de afzet van slachtkuikenvlees voor de 
komende jaren wordt ten dele bepaald door kansen en be-
dreigingen vanuit de wereldmarkt. Kansen liggen in de volgende 
oms tandigheden: 
- pluimveevlees wordt in de gehele wereld gegeten en ontmoet 
(vrijwel) geen sociale of godsdienstige taboes. 
- de vraag naar pluimveevlees is vrijwel overal groeiende onder 
invloed van bevolkingstoename, inkomensgroei en de relatief 
lage prijs. Bovendien kan op grond van de grote verschillen in 
verbruik per hoofd tussen regio's en landen nog een aanzien-
lijke toename van het verbruik worden verwacht. De teruggang 
in de wereldeconomie heeft tot nu toe nauwelijks invloed op 
het hoofdelijk verbruik van kuikenvlees te zien gegeven. 
- het aandeel van kuikenvlees in het totale vleesverbruik neemt 
toe, waarbij kan worden aangetekend dat het verbruik van vlees 
in het algemeen een stijgende tendens vertoont, die in ontwik-
kelingslanden met name te maken heeft met een verschuiving in 
het verbruik van plantaardige naar dierlijke eiwitten. 
2.5.2 Bedreigingen voor de afzet in de komende jaren zijn: 
- de vrij beschikbare technologie voor de pluimveevleesproduk-
tie, die thans nog importerende landen in staat stelt zelf-
voorzienend te worden en nieuwe exportlanden laat opkomen. 
- de wereldpluimveevleesmarkt is weinig stabiel, hetgeen samen-
hangt met de mogelijkheid om de produktie op korte termijn 
(te) sterk uit te breiden. Hierbij moet worden aangetekend dat 
de vraag veel minder flexibel is. 
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landen die zelf beschikken over veevoedergrondstoffen, en dat 
zijn met name graanproducerende landen als Brazilië, USA en 
Thailand, verkeren door lagere transportkosten in een gunsti-
ger concurrentiepositie dan landen als Nederland die veevoe-
dergrondstoffen moeten importeren. 
- handelsrelaties tussen landen zijn niet meer uitsluitend een 
resultante van concurrentieverhoudingen maar in toenemende ma-
te een weerspiegeling van krachten in de algemene handelspoli-
tiek zoals b.v. valutapolitiek en ruilhandel (Brazilië), com-
pensatie-orders, eenzijdige handelsontwikkeling (Japan). 
2.5.3 De opbouw van het produktiepotentieel in thans nog impor-
terende landen en in jonge exportlanden biedt in het alge-
meen mogelijkheden voor de toeleverende industrie, waarbij ge-
dacht kan worden aan de levering van fokmateriaal, broedeieren, 
deskundigheid, apparatuur, stallen, turn-key projecten en finan-
ciële middelen. 
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3. De slachtkuikensector in de exportlanden 
3.1 De concurrentiekracht van de exportlanden 
3.1.1 Brazilië Is met overheidssteun snel uitgegroeid tot êén 
van de grootste producenten en exporteurs van slachtkui-
kenvlees in de wereld. Met name in het Midden-Oosten is dit land 
sterk vertegenwoordigd, terwijl men ook in Rusland vaste voet be-
gint te krijgen. Brazilië concurreert met succes op de interna-
tionale markt en heeft met name in het Midden-Oosten traditionele 
exportlanden als de DSA verdrongen. Of Brazilië zijn positie op 
de internationale markt zal weten te handhaven, hangt af van de 
bereidheid van de overheid de pluimveesector blijvend te steunen 
en van de ontwikkeling van de economische situatie (inflatie). De 
binnenlandse markt is omvangrijk en kan een verdere produktie-
groei van slachtkuikenvlees zeker verwerken. De consumptie van 
pluimveevlees wordt van overheidswege gestimuleerd. Het is niet 
waarschijnlijk dat de exportstijging zich zal voortzetten, stabi-
lisering op een niveau van 300.000 ton lijkt aannemelijk. De Bra-
zilianen zijn vooral sterk gebleken in massa-afzet van diepvries-
kuikens op sterk prijsgevoelige markten. De export van Brazilië 
is ongeveer 20% van de nationale produktie. 
3.1.2 De USA exporteert slechts 5% van de nationale produktie. 
In feite is dit land niet afhankelijk van de internationa-
le markt. De export van pluimveevlees is in zekere zin "ruimen" 
van produktie-overschotten teneinde de binnenlandse markt te be-
hoeden voor prijsbederf. De USA kenmerkt zich overigens door een 
zeer flexibele marktbenadering waarbij men inspeelt op nieuwe 
produkt-marktmogelijkheden. Men exporteert vooral deels tukken van 
slachtkuikens naar het Verre Oosten (Japan, Hongkong, Singapore), 
het Caribisch gebied (Jamaica) en Midden-Amerika. De produktinno-
vatie (kipvleeswaren) is ver voortgeschreden. De binnenlandse 
markt is zeer omvangrijk (grote bevolking, hoog verbruik). Er is 
effectief samenspel tussen overheid, exportbevorderingsinstanties 
en het bedrijfsleven in het benaderen en openleggen van nieuwe 
markten. 
3.1.3 Frankrijk heeft met name in Bretagne vanaf 1976 een enorme 
ontwikkeling doorgemaakt, geïnitieerd door slechts enkele 
slachterijen. De geboekte successen op de Midden-Oostenmarkt zijn 
voor een groot deel te verklaren uit grootscheepse marktonderzoe-
kingen (S0PEXA) en gerichte reclamecampagnes. De export die 26% 
van de nationale produktie uitmaakt is vrijwel uitsluitend ge-
richt op markten buiten de EG (Midden-Oosten en Oost-Europa). Op 
de Westduitse markt is men er tot dusver niet in geslaagd een 
groot marktaandeel te veroveren. Wanneer echter deze markt rijp 
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is voor specialiteiten zullen de Fransen zeer zeker een nieuwe 
poging ondernemen. Frankrijk is mede door de lagere produktiekos-
ten een concurrent van betekenis. 
3.1.4 Thailand is een snel opkomende producent en exporteur van 
slachtkuikenvlees en heeft een sterke positie op de mark-
ten in het Verre Oosten. De afzetmogelijkheden aldaar zijn gun-
stig door voortgaande economische ont wikkeling en door verande-
rende verbruiksgewoonten ten gunste van pluimveevlees. De veel 
gehoorde uitspraak: "Thailand wordt het Brazilië van het Verre 
Oosten", spreekt voor zich. Er zijn groeiende exporten te ver-
wachten vanuit Thailand, niet alleen in het Verre Oosten maar ook 
naar andere bestemmingen. Thailand is zeer flexibel in marktbena-
dering en produktvernieuwing. Er is een aanzienlijke overheids-
steun alsmede buitenlands kapitaal en know-how (Japan) om de jon-
ge slachtkuikensector verder te ontwikkelen. 
3.1.5 De Deense export van slachtkuikenvlees is met ca. 60% van 
de nationale produktie van wezenlijke betekenis. De Deense 
export richt zich op de EG-markt (vnl. BR-Duitsland), het Midden-
Oosten en Staatshandelslanden. De Denen nemen een vrij sterke po-
sitie in op hun exportmarkten door een goed imago en door zorg-
vuldig opgebouwde relaties met de afnemers. Denemarken beweegt 
zich in het boveneinde van de markt: kwaliteitsprodukt, speciali-
teiten, produkt-imago en dergelijke. Denemarken opereert zodoende 
in hoofdzaak in een ander marktsegment dan Nederland. 
3.1.6 Zuid-Afrika behoeft op korte termijn niet te worden gezien 
als een structureel grote exporteur van slachtkuikenvlees. 
De doelstelling van de overheid is zelfvoorziening. Van tijd tot 
tijd ontstaan er overschotten die worden geëxporteerd. De sterk 
toegenomen export van de zeventiger jaren moet worden gezien te-
gen de achtergrond van een teruglopende binnenlandse vraag. De 
export is overigens steeds maar enkele procenten geweest van de 
binnenlandse produktie (5%). Recente produktie-uitbreiding in de 
"thuislanden" moet in de gaten gehouden worden (lage kostprij-
zen) . 
Niet vergeten mag worden dat de Zuidafrikaanse slachtkuikensector 
technisch en t.a.v. produktontwikkeling op hoog niveau staat. 
Zuid-Afrika weet de internationale voedingsmiddelenmarkt goed te 
bespelen als het nodig is. 
3.1.7 Van de drie exporterende Oosteuropese landen is Hongarije 
de belangrijkste op afstand gevolgd door Tsjecho-Slowakije 
en Bulgarije. Hongarije exporteert 40% van zijn totale pluimvee-
vleesproduktie. Hiervan neemt de USSR het grootste gedeelte af 
(65%). Het resterende gedeelte gaat naar een groot aantal ver-
schillende bestemmingen met name naar de EG, het Midden-Oosten en 
het Verre Oosten. Doordat bij deze handel het verkrijgen van 
"harde" valuta een rol speelt, wordt in het algemeen tegen rela-
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tief lage prijzen geleverd. De andere genoemde Oosteuropese lan-
den exporteren behalve naar de USSR vooral naar Cuba en het 
Midden-Oosten. De bedreiging van deze drie Oosteuropese landen 
lijkt niet groot, verwacht wordt dat de groei van de produktie 
vooral in het binnenland zal worden afgezet. 
3.1.8 Bij een voortgaande liberalisering van China in economisch 
en politiek opzicht mag een groeiende produktie en export 
van slachtkuikenvlees worden verwacht. De Chinese slachtkuiken-
sector is met ondersteuning van buitenlands kapitaal (Japan) en 
know-how in opbouw. 
De Nederlandse "pluimvee agribusiness" zou hierop moeten inspe-
len. Het is zeker mogelijk dat China op middellange termijn juist 
door lage kostprijzen en geringe transportkosten in het Verre 
Oosten een concurrent van betekenis zal zijn. 
3.1.9 De Nederlandse slachtkuikensector is reeds over een lange 
reeks van jaren sterk exporterend. Ongeveer twee derdedeel 
van de produktie wordt geëxporteerd. Nederland richt zich voor 80 
tot 90% op de EG-markt, waarbij de BR-Duitsland de belangrijkste 
afnemer is; de laatste jaren is de export naar België, het 
Verenigd Koninkrijk en Frankrijk groeiende. De afzet naar landen 
buiten de EG is veel wisselvalliger. Dat hangt samen met verkopen 
aan Staatshandelslanden (USSR en landen in het Midden-Oosten) in 
periodes van produktie-overschotten. De slachtkuikensector staat 
in Nederland op hoog niveau zij het dat de primaire produktie te-
kenen van veroudering vertoont, de exporteurs erg individueel 
opereren en de marketingfilosofie onvoldoende doorwerkt in het 
bedrijfsbeleid. De sector staat voor belangrijke beslissingen 
voor de komende jaren. 
Overigens is het zo dat het binnenlandse verbruik een wezenlijk 
en groeiend aandeel van de nationale produktie voor zijn rekening 
neemt. 
3.2 De structuur van de pluimveehouderij 
3.2.1 Het aantal slachtkuikenhouderijen verschilt uiteraard 
sterk van exportland tot exportland, afhankelijk van de 
omvang van de produktie. De gemiddelde bedrijfsomvang is uiteen-
lopend doordat in sommige landen nog veel kleine, minder effi-
ciënte pluimveestapels voorkomen. In het algemeen is het echter 
zo, dat de bedrijven die produceren voor de export dit doen in 
efficiënte eenheden (10.000 tot 25.000 slachtkuikenplaatsen) zo-
dat hierdoor nauwelijks concurrentieverschillen kunnen ontstaan. 
Wel is het zo dat in de traditionele pluimveevlees exporterende 
landen (USA, Nederland) de slachtkuikenhouderij in het algemeen 
minder modern is dan die in jonge exportlanden (Brazilië, 
Frankrijk, Thailand). 
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3.2.2 De produktie vindt in het algemeen plaats op zelfstandige 
agrarische bedrijven die in een aantal landen sterk gespe-
cialiseerd zijn op de slachtkuikenhouderij (USA: 90% van de pro-
duktie, Nederland 68% en Frankrijk, waar het de export gerichte 
bedrijven betreft); in andere landen (Denemarken, Brazilië) is de 
produktie van slachtkuikens veel meer één van de activiteiten op 
het totale agrarische bedrijf. Daarnaast vindt produktie plaats 
in grote, geïntegreerde ondernemingen (Thailand, Zuid-Afrika en 
Oosteuropese landen) te zamen met broeder!j, mengvoederfabriek en 
slachterij. In jonge exporterende landen vervullen deze geïnte-
greerde ondernemingen een "voorbeeld"-functie; door hun moderne 
opzet behalen dergelijke ondernemingen goede technische resulta-
ten. 
3.2.3 Produktie van slachtkuikens voor de "vrije" markt komt 
niet of nauwelijks voor. In het algemeen sluiten de kui-
kenmesters contracten af met slachterijen, waarbij ook broederij-
en en veevoerproducenten zijn betrokken voor de levering van een-
dagskuikens en mengvoeders. Ook de financiering van bedrijfsmid-
delen is vaak contractueel geregeld. In de onderscheiden landen 
komen de verschillende contracteringssystemen naast elkaar voor. 
In de meeste landen (Nederland, Denemarken, Frankrijk en Brazi-
lië) is sprake van individuele afnamecontracten waarbij de mes-
ters het produktie- en/of prijsrisico dragen. In de USA wordt 
hoofdzakelijk gewerkt met zogenaamde loonmestcontracten. 
3.2.4 Om uiteenlopende redenen (nabijheid bevolkingscentra, re-
latief warme gebieden waardoor geen verwarmingskosten, 
goedkope arbeid, infrastructuur) concentreert de slachtkuikenhou-
derij zich in bepaalde delen van een land. Over een reeks van ja-
ren kunnen zich daarin verschuivingen voordoen. In de USA b.v. 
verplaatste de slachtkuikensector zich van Noord naar Zuid. Onder 
invloed van allerlei omstandigheden en vooral door het industrië-
le karakter van de sector blijken grote geografische verschuivin-
gen mogelijk te zijn zowel nationaal als internationaal, hetgeen 
het uitermate flexibele karakter van deze produktietak onder-
streept. 
3.3 De toelevering van eendagskuikens en voer 
3.3.1 De toelevering van de eendagskuikens is voornamelijk con-
tractueel geregeld. In die landen waar gewerkt wordt met 
individuele afnamecontracten betrekken de kuikenmesters de een-
dagskuikens direct of via een tussenpersoon van de broederijen. 
Daar waar sprake is van loonmestcontracten vindt de toelevering 
plaats via de slachterijen. In het algemeen vormen de broederijen 
met de slachterijen, de mengvoederfabrieken en de slachtkuiken-
houders een onderdeel van de integratieketen, overigens met be-
houd van hun zelfstandigheid. In sommige landen (Thailand, USA) 
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gaat die Integratie veel verder en zijn de broederijen onderdeel 
van grote, geïntegreerde ondernemingen. Het internationale karak-
ter van de slachtkuikensector blijkt onder meer uit het feit, dat 
er nauwelijks nationale merken bestaan (Denemarken: ASA), maar 
dat in feite uitsluitend sprake is van internationaal gebruikte 
merken: Arbor Acres, Hybro, Hypeco, Hubbard, Ross, Dekalb, Cobb. 
Vaak is het zo, dat de ontwikkeling van de slachtkuikensector in 
jonge produktielanden en/of exportlanden (Thailand, Brazilië, 
Japan en Singapore) gestimuleerd wordt door internationale fokor-
ganisaties. 
3.3.2 In de meeste exportlanden is de broeder!jsector wat de af-
zet van broedeieren en eendagskuikens betreft, nationaal 
gericht (Denemarken, Frankrijk, Zuid-Afrika, Thailand en 
Brazilië). In andere landen zoals Nederland en de USA worden 
broedeieren en eendagkuikens op grote schaal geëxporteerd. Een 
nadelig aspect is dat daarmee de slachtkuikenproduktie ook aan de 
kostenkant internationaal verweven is. De noodzakelijke inkrim-
ping van de produktie wordt vertraagd als afzetproblemen op de 
internationale markt voor broedeieren en eendagskuikens leiden 
tot dumping op de nationale markt waarbij met name de vrije 
slachtkuikenhouders door de lagere kostprijs langer doorproduce-
ren dan de feitelijke marktsituatie voor slachtkuikenvlees toe-
laat. 
3.3.3 Het voor de slachtkuikenhouderij benodigde voer wordt in 
veevoederindustrieën bereid en als kant en klaar mengvoe-
der met behulp van moderne transportmiddelen (bulkwagens) toege-
leverd aan de slachtkuikenproduktiebedrijven. De leveranties ge-
schieden meestal in het kader van contractuele bindingen of inte-
graties met mengvoederindustrieën. 
In sommige landen (Nederland, Denemarken) vindt op grote schaal 
industriële mengvoederproduktie plaats voor meerdere dierlijke 
produktiesectoren (rundvee, varkens en pluimvee). In andere lan-
den (Brazilië, Thailand en USA) waar de pluimveesector de enige 
relevante sector voor de mengvoederindustrie is, zijn de belangen 
van mengvoederindustrie en slachtkuikenproduktiesector veel ster-
ker verweven en zal de druk op continuïteit van de produktie veel 
groter zijn. 
3.3.4 Afhankelijk van de beschikbaarheid van veevoedergrondstof-
fen loopt de samenstelling van het slachtkuikenvoer sterk 
uiteen in de verschillende landen. In Brazilië, de USA en Dene-
marken bevat het voer b.v. een relatief hoog percentage granen 
(mais en tarwe), in andere landen relatief veel vismeel 
(Zuid-Afrika, Thailand). In Nederland bevat het mengvoeder rela-
tief weinig graan. 
3.3.5 De veevoerindustrie heeft bij de samenstelling van het 
mengvoeder niet alleen te maken met prijsaspecten en tech-
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nische rendementen (b.v. voederconversie) maar ook met de kwali-
teit van het geproduceerde vlees, aangezien dit laatste gerela-
teerd is aan de kwaliteit van het voer. 
3.4 Handel en verwerking van slachtkuikens 
3.4.1 De pluimveehandel speelt in geen van de belangrijke ex-
portlanden nog een rol van betekenis. De slachtkuikens 
worden direct vanaf de kuikenhouderijen toegeleverd aan de slach-
terijen. Het aantal exportslachterijen is in de verschillende 
landen vrij klein. In Nederland en Denemarken gaat het om een 
groter aantal slachterijen. Met name Nederland lijkt een geschie-
denis mee te torsen van een groot aantal kleine en grote slachte-
rijen die ieder afzonderlijk op exportmarkten opereren. Expor-
teurs in andere landen profiteren van algemene sectorsteun of ex-
portsteun van overheidswege of maken hun individuele belang on-
dergeschikt aan het groepsbelang. Thailand kent algemene steun 
door de Board of Investment, de Thai Chamber of Commerce e.d., 
Denemarken kent zijn Pluimvee-export Commissie, die de gezamen-
lijke handel met staatshandelsbureaus verzorgt, de USA-export 
wordt door de "The South-Eastern Poultry and Egg Association on-
dersteund, Brazilië heeft regels voor algemene overheidssteun 
neergelegd in "Resolution 674" en in Frankrijk wordt de export 
ondersteund door de overheidsinstelling SOPEXA. 
3.4.2 Het produktassortiment dat door de exporterende landen 
wordt aangeboden op de afzetmarkten is sterk gevarieerd. 
Brazilië, Frankrijk en de Oosteuropese landen hebben zich sterk 
gericht op het goedkope bulkprodukt hele diepvrieskuikens. 
Frankrijk kent daarnaast de export van vers kuikenvlees onder 
"label rouge". De ÜSA heeft zich zeer sterk ontwikkeld op de 
markt voor diepvrieskuikendelen. Ook de Thaise exporteurs bieden 
een sterk gevarieerd pakket diepvriesdelen met een accent op 
"ontbeend" vlees. Denemarken biedt een diepvriesprodukt van rela-
tief hoge kwaliteit en typisch Deense specialiteiten. Nederland 
heeft een vrij uitgebreid produktassortiment dat voor 75% bestaat 
uit diepvries en voor 25% uit vers. 
3.5 De bedrijfskolom van produktie naar afzet 
3.5.1 De coördinatie van de activiteiten in de slachtkuikensec-
tor vindt in het algemeen plaats door middel van contrac-
ten tussen afzonderlijke ondernemingen en in beperkte mate vindt 
coördinatie plaats binnen grote geïntegreerde ondernemingen. Zo-
doende worden zoveel mogelijk schakels van het produktieproces zo 
goed mogelijk onderling afgestemd. De wijze waarop deze coördina-
tie wordt gerealiseerd, vertoont in de onderscheiden exportlanden 
nogal wat verschillen. Het beslissingscentrum voor coördinatie 
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ligt in de meeste landen (USA, Frankrijk, Denemarken, Zuid-
Af rika, Thailand) bij de slachterijen. De slachterijen moeten be-
ter dan andere ondernemingen in de kolom in staat worden geacht 
vanuit informatie over marktontwikkelingen aanwijzingen te geven 
voor veranderingen in produktie-omvang en produktassortiment. An-
ders ligt het in de Oosteuropese landen waar de coördinatie 
plaats vindt door middel van door de overheid opgestelde produk-
tieplannen. In deze plannen spelen markt-economische overwegingen 
een ondergeschikte rol. Tenslotte zijn er landen, zoals Neder-
land, waar de mengvoederindustrieën nogal sterk betrokken zijn 
bij het coördinatieproces, met het risico dat ontwikkelingen in 
de pluimveevleesmarkt onvoldoende in aanmerking worden genomen en 
veelal de afzet van het mengvoer een doorslaggevende factor 
vormt. 
3.5.2 De slachtkuikensector staat onder permanente dreiging van 
periodieke overproduktie wat in sommige landen heeft ge-
leid tot overlegstructuren. Periodiek overleg over actuele markt-
situaties kan daarbij leiden tot beleidsmaatregelen met betrek-
king tot vergroting of beperking van de produktie (Zuid-Afrika, 
Thailand). Ook is het in het verleden voorgekomen dat enkele EG-
landen (Nederland, Frankrijk en BR-Duitsland) in crisissituaties 
dergelijke afspraken maakten, die dan maar ten dele werden nage-
komen. 
3.5.3 De flexibiliteit van ondernemingen in crisissituaties 
wordt niet alleen be'invloed door verticale integratie en 
contractuele prijsgaranties, maar is evenzeer afhankelijk van de 
mate van specialisatie van de betreffende ondernemingen. 
Nederland kent grote flexibiliteit bij de veevoerindustrie waar 
slechts 8% van de mengvoederproduktie bestaat uit slachtkuiken-
voer, maar een veel geringere flexibiliteit van de kuikenhouders 
door de contractuele bindingen en de specialisatie van de bedrij-
ven. In Denemarken zijn de kuikenhouders flexibeler door de ge-
ringe specialisatie en de "lichte" contractvormen. In de USA waar 
de coördinatie plaats heeft door middel van loonmestcontracten is 
de flexibiliteit van de sector vrij groot. 
3.5.4 Internationale vergelijking van kostprijzen is een hache-
lijke onderneming omdat in de eerste plaats eigenlijk al-
leen maar gegevens beschikbaar zijn over de primaire produktiefa-
se en omdat in de tweede plaats deze gegevens vaak niet represen-
tatief zijn. Op basis van beschikbare gegevens mag een conclusie 
zijn dat de verschillen tussen de landen niet erg groot zijn, 
hetgeen door internationaal vrij beschikbare technologie en mana-
gement geen verwondering hoeft te wekken. In nieuwe produktiege-
bieden waar gunstige klimatologische omstandigheden heersen en/of 
voedergrondstoffen in ruime mate voorhanden zijn, liggen de kost-
prijzen in het algemeen lager. Vergelijking op onderdelen toont 
aan dat de verwarmingskosten in de USA, Brazilië, Zuid-Afrika en 
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Thailand nihil of relatief laag zijn door het milde klimaat; in 
Denemarken, Frankrijk en Nederland relatief hoog. De arbeidskos-
ten zijn naar verhouding laag in Brazilië, Thailand en China. De 
voerkosten maken 65 tot 802 van de totale produktiekosten uit en 
worden uiteindelijk bepaald door voederprijs en voederconversie. 
Beide aspecten zijn van land tot land verschillend en worden mee-
bepaald door de beschikbaarheid van voedergrondstoffen, interna-
tionale vrachtenmarkt, landbouwpolitieke maatregelen enerzijds en 
wijze van produktie (zware of lichte kuikens) anderzijds. Eén of 
meer betrouwbare maatstaven voor een internationale vergelijking 
van produktiekosten en in het bijzonder van voederkosten zouden 
eigenlijk beschikbaar moeten zijn. 
3.5.5 De voorlichting aan pluimveehouders is in de onderscheiden 
landen verschillend georganiseerd. Algemeen wordt deze 
verzorgd door overheid en bedrijfsleven. Dit met uitzondering van 
Zuid-Afrika waar de voorlichting uitsluitend door het bedrijfsle-
ven wordt verzorgd. 
3.5.6 Ook voor exportslachterijen geldt dat nieuwe technologi-
sche vindingen snel worden toegepast. Nieuwe produktiege-
bieden kenmerken zich dan ook door grootschalige, efficiënt func-
tionerende slachterijen (o.a. twee-ploegendiensten, computer ge-
stuurde slachtlijnen) met relatief lage arbeidskosten. Dit brengt 
met zich mee dat Nederland op dit moment in het nadeel verkeert 
t.o.v. landen als Brazilië, Thailand, Frankrijk (Bretagne), Oost-
europese landen en Zuid-Afrika. 
3.6 Sterke en zwakke punten van Nederland 
3.6.1 Op een groot aantal aspecten van de slachtkuikensector is 
bezien in hoeverre Nederland een sterke of zwakke positie 
inneemt t.o.v. concurrenten op de wereldmarkt. Deze beoordeling 
kan slechts indicatief zijn omdat niet voor alle exportlanden en 
niet op alle aspecten vergelijkbare informatie beschikbaar is. 
3.6.2 Algemeen overheidsbeleid voor de pluimveesector. 
De overheid in nieuwe pluimveevleesexporterende landen als 
Thailand, Brazilië en Frankrijk treed ondersteunend op. Nederland 
verkeert hierdoor met andere traditionele exporteurs als USA en 
Denemarken in een nadelige positie. 
3.6.3 Overheidsbeleid voor specifieke zaken. 
In de meeste exportlanden neemt de overheid de kosten van 
veterinaire keuringen, gezondheidsdiensten en voorlichting geheel 
of voor een groot deel voor zijn rekening. Nederland verkeert 
t.o.v. andere landen in een gunstiger positie door de hechte sa-
menwerking tussen onderzoek, onderwijs en voorlichting in de 
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pluimveesector. De milieuproblematiek zal Nederland in de komende 
jaren in een ongunstiger positie brengen. 
3.6.4 Internationale handelspolitiek. 
Meer en meer vormt de export van pluimveevlees (met andere 
voedingsmiddelen) onderwerp van algemeen handelspolitiek overleg 
tussen regeringen, waarbij compensâtiehandel en ruilhandel een 
rol spelen. Nederland neemt hierbij wat slachtkuikenvlees betreft 
t.o.v. de USA en Brazilië een zwakke positie in. 
3.6.5 Exportsubsidies, -restituties en -kredietfaciliteiten. 
Exportsubsidies op pluimveevlees komen op grote schaal en 
in velerlei vorm voor. Nederland kent met andere EG-landen als 
Frankrijk en Denemarken exportrestituties die passen in het EG-
landbouwbeleid waarbij compensatie plaats vindt van het prijsver-
hogende effect van het EG-graanbeleid (invoerheffingen) op de 
voerkosten in de slachtkuikensector. Exportkredietfaciliteiten in 
de vorm van een relatief lage rentevoet bij exportfinanciering, 
worden verstrekt in Frankrijk en Brazilië. Zuid-Afrika kent een 
door het bedrijfsleven zelf gefinancierd systeem van exportsub-
sidies. 
3.6.6 Modernisering van de sector. 
Modernisering van produktiebedrijven, zowel in de primaire 
produktiefase als in de verwerkende fase moet voortdurend plaats-
vinden om internationaal te kunnen concurreren. In principe ver-
keert Nederland wat dit betreft met concurrerende exportlanden in 
een vergelijkbare situatie, aangezien nieuwe technieken interna-
tionaal vrij beschikbaar zijn. Toch moet er op worden gewezen dat 
er in Nederland nogal wat slachtkuikenhouderijen zijn die niet 
aan de modernste eisen voldoen; een situatie die zich met name 
voordoet in het zuiden van het land. Deze bedrijven hebben in het 
verleden in feite onvoldoende investeringen verricht. Hiermee 
verkeert Nederland in een ongunstige positie t.o.v. landen met 
een jonge exportgerichte slachtkuikenhouderij, zoals Frankrijk 
(Bretagne), Brazilië en Thailand. 
3.6.7 De groottestructuur van de slachtkuikenhouderij. 
De structuur van de slachtkuikenhouderij in Nederland is 
concurrerend met die in andere exportlanden. Een voortdurend pro-
ces van schaalvergroting vindt plaats waarmee Nederland gunstig 
afsteek bij landen als de USA en Denemarken. 
3.6.8 Toelevering van mengvoeder. 
De mengvoederindustrie in Nederland kenmerkt zich door een 
goede concurrentiestructuur, moderne outillage en efficiënte dis-
tributiesystemen. Als gevolg van een hoge kuikendichtheid zijn in 
Nederland de transportafstanden tussen mengvoederbedrijven en 
slachtkuikenhouderijen gemiddeld gering. Er zijn aanwijzigingen 
dat een zo gunstige situatie in andere landen niet voorkomt. 
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3.6.9 Toelevering van eendagskuikens. 
De Nederlandse broederijen zijn nogal exportgericht. Dum-
ping van eendagskuikens op de binnenlandse markt in geval van af-
zetproblemen op exportmarkten maken het voor een aantal 
Nederlandse slachtkuikenbedrijven mogelijk onder de normale kost-
prijs te produceren, hetgeen tot verstoring van de slachtkuiken-
markt kan leiden. 
3.6.10 De coördinatiestructuur in de sector. 
Nederland kent het principe van contractproduktie door 
zelfstandige slachtkuikenhouders. Deze contracten worden in 
hoofdzaak afgesloten met veevoerindustrieën, die daardoor direct 
invloed hebben op de produktie-omvang. In andere exportlanden 
zijn het veeleer de slachterijen die coördinerend optreden. Uit 
het oogpunt van marktgerichte produktie lijkt dit laatste gunsti-
ger. 
3.6.11 Produktiekosten. 
Er zijn aanwijzingen dat Nederland zowel in de primaire 
produktiefase als in de verwerkende fase qua kostenniveau in een 
ongunstiger positie verkeert dan de slachtkuikensector in jonge 
exportlanden, zoals Frankrijk, Brazilië en Thailand. 
3.6.12 De export in relatie tot de binnenlandse markt. 
Nederland kent een relatief zeer omvangrijke export en is 
op dit punt vergelijkbaar met Denemarken en Frankrijk (Bretagne). 
Ons land is daardoor kwetsbaar vergeleken met de USA, Brazilië en 
Zuid-Afrika waar de export slechts een gering deel van de totale 
produktie uitmaakt. In laatstgenoemde landen is bovendien het 
hoofdelijk verbruik veel hoger, zodat de industrie opereert van-
uit een krachtiger thuismarkt. 
3.6.13 Flexibiliteit t.a.v. de export. 
Nederland concentreert zijn export op enkele dichtbij ge-
legen exportmarkten zoals de BR-Duitsland, België en het Verenigd 
Koninkrijk. De bekendheid met die markten en de korte afstanden 
geven Nederland daar een sterke positie. Op verre markten kan 
Nederland moeilijk concurreren met flexibele exporteurs uit USA, 
Brazilië, Frankrijk en regionale exporteurs als Thailand en 
China. 
3.6.14 Relaties met exportmarkten. 
De Nederlandse exporteurs lijken minder zorgvuldig om te 
gaan met hun buitenlandse relaties dan exporteurs in de USA en 
Denemarken. Ook wordt te weinig rekening gehouden met plaatselij-
ke omstandigheden op exportmarkten. 
3.6.15 Exportorganisatie en verkoopbevordering. 
Vooral op de nabijgelegen markten als BR-Duitsland, 
België, Frankrijk en de UK opereren veel onafhankelijk van elkaar 
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werkende Nederlandse exporteurs als concurrenten. De USA, 
Frankrijk, Thalland, Brazilië en de Oosteuropese landen werken 
geconcentreerder. Bovendien worden de activiteiten van 
Nederlandse exporteurs op nabije en verre markten veel minder 
ondersteund door exportorganisaties dan de USA, Denemarken en 
Thailand. 
3.6.16 Produktassortiment. 
Nederland kan zich wat het produktassortlment betreft In 
beginsel meten met belangrijke concurrenten als USA, Frankrijk en 
Denemarken. Kwantitatief Is ons land In het nadeel: de betekenis 
van klpdelen, specialiteiten, conserven en vleeswaren is gering. 
De ontwikkeling van verse export naar nabijgelegen markten gaat 
zeer traag. De USA is in het algemeen In z'n marktbenadering veel 
agressiever. 
3.6.17 Marketingfilosofie en marktinformatie. 
Te weinig is in Nederland gewerkt aan verkenning van 
nieuwe produkt-marktcombinatles. Nederland lijkt te veel de ont-
wikkelingen in de markt te volgen. Dit in tegenstelling tot b.v. 
de USA, die veeleer de ontwikkelingen een stap voor zijn. Infor-
matie over exportmarkten en concurrerende aanbieders Is in 
Nederland onvoldoende beschikbaar; de ontwikkeling van b.v. Bra-
zilië als exporteur had door het Nederlandse bedrijfsleven eerder 
onderkend moeten zijn. Overigens Is het zo dat in Nederland rela-
tief veel informatie bestaat over de primaire produktiefase maar 
dat met name kostprijsinformatie over de slachterijfase vrijwel 
ontbreekt. 
3.6.18 Imago van het produkt. 
Er zijn aanwijzingen dat met name de USA en Denemarken 
een goed imago hebben, gebaseerd op hoge produktkwaliteit. 
Nederland scoort lager. 
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4. De vraag in de importlanden 
4.1 Mogelijkheden op de Importmarkten 
4.1.1 De Bondsrepubliek Dultsland is voor Nederland verreweg de 
belangrijkste exportmarkt. Nederland is daar met meer dan 
90% ook de belangrijkste buitenlandse leverancier van slachtkui-
kenvlees; van enige betekenis zijn verder Denemarken, Frankrijk 
en België. De export van slachtkuikenvlees naar de Bondsrepubliek 
loopt terug. Enerzijds is dat een gevolg van de toenemende zelf-
voorzieningsgraad, voor een belangrijk deel gebaseerd op de ex-
port van eendagskuikens uit Nederland. Anderzijds stagneert de 
consumptie van slachtkuikens. Bij ongewijzigde omstandigheden is 
derhalve een verdere teruggang van de Westduitse importbehoefte 
te verwachten. Er is in feite maar een reële mogelijkheid om deze 
ontwikkeling te doorbreken nl. bevordering van het verbruik per 
hoofd. Dit is onder meer te bereiken door de vergroting van het 
vers vlees verbruik, aangezien dit een groeiend segment is. Hier-
bij zijn overigens problemen in de distributiefase te verwachten. 
Verder is het zo dat Nederlandse produkten zwak vertegenwoordigd 
zijn in Zuid-Duitsland. Bijzondere aandacht voor dit gebied kan 
wellicht leiden tot vergroting van de afzet. Tenslotte moet erop 
worden gewezen dat er op de Duitse markt al jaren een hevige 
prijsconcurrentie heerst, wat ertoe heeft geleid dat kippevlees 
het imago kreeg van een goedkoop en laagwaardig voedingsmiddel. 
4.1.2 De export vanuit Nederland naar België is slechts beschei-
den en bestaat voornamelijk uit geslachte hele kuikens, 
delen van kuikens en ook levende kuikens. De leveranties vanuit 
Frankrijk zijn van veel geringere betekenis. Aangezien de slacht-
kuikenhouderij in België verouderingsverschijnselen vertoont en 
weinig efficiënt produceert, lijken er mogelijkheden te zijn de 
Nederlandse export op te voeren. Mogelijkheden liggen er gelet op 
de korte afstand, vooral in het verssegment en voor de afzet van 
delen. Daarbij zou men zich vooral kunnen richten op distributie 
via de georganiseerde detailhandel en grootwinkelbedrijven. 
4.1.3 Nederland neemt op de Britse markt een bescheiden positie 
in. Bovendien is de Nederlandse concurrentie door veteri-
naire maatregelen in hoofdzaak beperkt tot de inkrimpende diep-
vriesmarkt. Nederland richt zich daarbij vooral op de lichte kui-
kens d.w.z. een marktsegment dat ongeveer een derde van de Britse 
markt omvat. De ruimte die op deze deelmarkt bestaat is voorts 
afhankelijk van de continuïteit van de Britse export van lichte 
diepvrieskuikens naar het Midden-Oosten. Op de Britse markt lijkt 
Nederland een lichte voorsprong te hebben op het gebied van de 
produktiekosten. Nederland zou zich vooral moeten richten op het 
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groeisegment ni. dat van delen en kant en klare produkten In 
grootverpakking t.b.v. de midweekconsumptie. 
4.1.4 Er wordt in Saoedi-Arabië hard gewerkt aan opvoering van 
de eigen produktie. Toch zullen klimatologische omstandig-
heden, de afhankelijkheid van ingevoerde veevoergrondstoffen en 
de toename van de consumptie per hoofd verhinderen dat Saoedi-
Arabië binnen afzienbare tijd zelfvoorzienend zal zijn. Het 
marktaandeel van Nederland op deze omvangrijke markt is vrij 
klein. Opvoeren van het Nederlandse marktaandeel zou zich vooral 
moeten richten op het boveneinde van de markt, waar het accent 
ligt op kwaliteit en service en waar betere prijzen kunnen worden 
bedongen. Bedacht moet worden dat Saoedi-Arabië zich reeds ont-
wikkelt naar een meer gedifferentieerde markt. Gezien de marktom-
vang en de voorlopig aanhoudende Saoedische kuikenvleesimporten 
moet overwogen worden een marktaandeel van enige betekenis na te 
streven. Gezamenlijk optreden van het Nederlandse bedrijfsleven 
ten aanzien van een aantal marketingactiviteiten zal de kans van 
slagen vergroten. Tenslotte kan er nog op worden gewezen dat er 
voor de Nederlandse toeleverende bedrijven (mengvoederfabrieken, 
slachterijen, mengvoer, premixen, broedeieren en eendagskuikens) 
ruime afzetmogelijkheden op deze markt bestaan. 
4.1.5 Ook in de Verenigde Arabische Emiraten wordt gewerkt aan 
vergroting van de eigen produktie. Het Nederlandse aandeel 
op deze, ondanks de hoge consumptie per hoofd, vrij kleine markt, 
is verwaarloosbaar. Het loont vermoedelijk niet de moeite kosten 
te maken om een redelijk marktaandeel te veroveren. Voor 
Nederland is deze markt weinig aantrekkelijk. 
4.1.6 Ook Koeweit streeft naar vergroting van de eigen produk-
tie. Het Nederlandse aandeel op deze markt is verwaarloos-
baar. De betrekkelijk geringe marktom vang en de te maken kosten 
om een redelijk marktaandeel te veroveren, maken deze markt wei-
nig aantrekkelijk voor Nederland. Wel zijn er mogelijkheden voor 
Nederlandse toeleverende bedrijven. 
4.1.7 Het streven naar zelfvoorziening zal in Noord-Jemen nog 
geruime tijd duren. Het Nederlandse marktaandeel is nog 
gering. Om dit op te voeren zijn behalve concurrerende prijzen 
ook persoonlijke contacten erg belangrijk. Dit laatste moet ge-
zien de goodwill die Nederland er heeft verworven via zijn ont-
wikkelingshulp en haar bekendheid als leverancier van eendagskui-
kens, broedeieren, ouderdieren, mengvoer en kuikenhokken geen 
grote problemen geven. Gegeven de omvang van de markt zou 
Nederland moeten proberen zijn marktaandeel te vergroten bij 
voorkeur door gezamenlijke marketingactiviteiten van het be-
drijfsleven. Ook voor de toeleverende bedrijven zijn voldoende 
afzetmogelijkheden. 
34 
4.1.8 De export van Nederlands slachtkulkenvlees naar Japan Is 
gering. De onbekendheid met deze markt, de grote afstand 
en daarmee verband houdende hoge transportkosten alsmede de 
scherpe prijsconcurrentie tussen de USA en Thailand spelen hier-
bij een belangrijke rol. Daar komt nog bij dat de Japanse consu-
ment een zekere voorkeur geeft aan produkten met een goed imago 
(firmanaam of landenmerk). Vanuit deze optiek scoort het 
Nederlandse slachtkuikenprodukt niet hoog. Moeten al deze argu-
menten doorslaggevend zijn? Er begint in Japan begrip te ontstaan 
voor de nadelige gevolgen van een negatieve handelsbalans van 
sommige landen t.o.v. Japan. Daardoor zou het transportkosten-
probleem weleens van minder doorslaggevende betekenis kunnen zijn 
(scheepsretourvracht). Verder zouden er door contacten met de 
wereldwijd opererende Japanse handelshuizen ook andere potentiële 
markten ontsloten kunnen worden. De Japanse markt is tot nu toe 
door Nederland niet bediend. 
4.1.9 Exportmogelijkheden voor Nederlands slachtkulkenvlees 
naar Hongkong zijn vooralsnog beperkt. Aangenomen mag 
worden dat de USA en Thailand sterk concurrerend zijn. Onderzocht 
zou moeten worden of Nederland deze concurrentie zou aankunnen. 
Daarbij moet men tevens bezien of een nieuwe markt gecreëerd zou 
kunnen worden tussen de bestaande markten van het zeer dure tra-
ditionele binnenlandse produkt en het zeer goedkope geïmporteerde 
produkt. Hierbij kan gedacht worden aan speciaal gevoerde zware 
kuikens. Op grond van de negatieve Nederlandse handelsbalans met 
Hongkong lijkt de verkoop van Nederlands pluimvee naar Hongkong 
in het kader van compensatie-orders niet onmogelijk. 
4.1.10 Er lijken reële mogelijkheden aanwezig te zijn om de ex-
port van Nederlandse slachtkuikens naar Singapore verder 
uit te bouwen. Nederland heeft jarenlange, uitstekende relaties 
met de Singaporese overheid. In dit kader zijn de nodige handels-
contacten tussen beide landen tot stand gekomen. Het open karak-
ter van de markt van Singapore zorgt voor een gemakkelijke toe-
gankelijkheid, waardoor Nederland een groeiend marktaandeel kon 
bemachtigen. Een verdere uitbouw van het Nederlandse marktaandeel 
zal afhangen van onze concurrentiepositie ten opzichte van de 
Verenigde Staten, Denemarken en Thailand. Tegenover deze landen 
zal Nederland het moeten hebben van een concurrerende prijsstel-
ling, aangezien het Nederlandse kwaliteitsimago, in tegenstelling 
tot b.v. het Deense produkt, minder goed is. De Nederlandse posi-
tie is op korte termijn dan ook sterk afhankelijk van de ontwik-
keling van de dollarkoers. Om een duurzaam marktaandeel te ver-
werven lijkt een doordachte afzetstrategie noodzakelijk. Gelet op 
de gediversificeerde vraag verdient het wellicht aanbeveling om 
zich te richten op lacunes in het aanbod. Daarbij kan worden ge-
dacht aan rijper vlees van speciaal gemeste zware kuikens of aan 
kalkoenevlees. In feite gaat in geheel Zuidoost-Azië de voorkeur 
van de consument uit naar rijper vlees. Om hierop op adekwate 
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wijze te kunnen inspelen, is verder onderzoek naar consumentenge-
drag, marktkanalen, etc. aan te bevelen. 
4.1.11 De slachtkuikenhouderij is in de Sovjet-Unie sterk in op-
mars. De toename van het verbruik is echter groter dan de 
produktietoename, zodat te vervachten valt dat de invoer groter 
zal worden. Wat kostprijs betreft zullen westerse slachtkuikens 
goed kunnen concurreren met de Russische kuikens. De invoer is 
echter o.m. afhankelijk van politieke factoren en van de beschik-
baarheid van granen voor veevoer, zodat het niet verstandig lijkt 
te rekenen op een structurele export van slachtkuikens naar de 
Sovjet-Unie. Gezien de ervaringen in het verleden is gezamenlijk 
optreden van het bedrijfsleven bij inschrijving gewenst. 
4.1.12 In de Arabische Republiek Egypte wordt hard gewerkt aan 
de vergroting van de eigen produktie. Het bereiken van 
een situatie van volledige zelfvoorziening is pas op langere ter-
mijn te verwachten. De invoervraag van Egypte richt zich vooral 
op goedkope diepvrieskuikens. Dit marktsegment is voor Nederland 
weinig aantrekkelijk. Meer mogelijkheden liggen er voor 
Nederland vermoedelijk in de toelevering van eendagskuikens, 
mengvoer, kuikenhokken en dergelijke eventueel in het kader van 
ontwikkelingshulp. 
4.1.13 De opbouw van een slachtkuikenproduktiesector wordt in 
Irak ernstig vertraagd door de oorlog met Iran. Zelfvoor-
ziening voor Irak is op middellange termijn niet te verwachten. 
Ook de invoervraag van Irak richt zich op goedkope diepvriespro-
dukten, wat voor Nederland niet interessant is. Door de oorlogs-
situatie zijn thans ook de mogelijkheden voor Nederlandse toele-
verende bedrijven gering. 
4.1.14 Nigeria is een ontwikkelingsland waar hard gewerkt wordt 
aan de vergroting van de eigen produktie van slachtkui-
kenvlees. Op middellange termijn zijn de vooruitzichten voor de 
Nederlandse export van slachtkuikens beperkt, als gevolg van be-
talingsbalansproblemen en invoerbeperkingen. Meer mogelijkheden 
zijn er wellicht voor de toeleverende industrie. 
4.2 Ontwikkeling in de vraag, de marktomvang en de eigen pro-
duktie 
4.2.1 De ontwikkeling in het verbruik van slachtkuikenvlees op 
de EG-markt wordt in de komende jaren bepaald door het 
verbruiksniveau op dit moment en de toekomstige ontwikkeling van 
de bevolking, het inkomen alsmede door veranderingen in ver-
bruiksgewoonten. Het hoofdelijk verbruik van pluimveevlees in de 
afzonderlijke EG-landen ligt op een sterk uiteenlopend niveau 
hetgeen grote verschillen in verbruiksgewoonten weerspiegelt. In 
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Frankrijk, Italië, België/Luxemburg en het UK ligt het verbruik 
per hoofd redelijk hoog en bedraagt 13 tot 18 kg. In andere lan-
den als de Bondsrepubliek Duitsland en ook in Nederland en Dene-
marken is het verbruik per hoofd veel lager en ligt op een niveau 
van ca. 9 kg. In vrijwel alle landen, maar met uitzondering van 
de Bondsrepubliek vertoont het hoofdelijk verbruik een stijgende 
tendens. De ontwikkeling op de Westduitse markt geeft bovendien 
reden tot zorg gelet op de groeiende eigen produktie en de eerder 
af- dan toenemende bevolkingsomvang. Het hier geschetste beeld 
van de EG-markt dat in hoge mate wordt bepaald door de situatie 
en ontwikkelingen in de Bondsrepubliek Duitsland zal bij achter-
wege blijven van adekwate maatregelen verstrekkende gevolgen heb-
ben voor de Nederlandse slachtkuikensector. 
4.2.2 De landen in het Midden-Oosten kenmerken zich door een 
hoog tot zeer hoog hoofdelijk 'verbruik. Pluimveevlees is 
erg gewild, relatief goedkoop en er zijn geen godsdienstige ta-
boes (Islam) met betrekking tot deze vleessoort. De eigen produk-
tie in deze landen neemt, gestimuleerd door de overheden, toe 
maar de zelfvoorzieningsgraad is in het algemeen nog laag tot 
zeer laag. De grote importbehoefte aan slachtkuikenvlees zal zich 
op middellange termijn handhaven. 
4.2.3 De landen in het Verre Oosten kennen een relatief hoog 
hoofdelijk verbruik (Hongkong en Singapore) en zijn om die 
reden of om reden van marktomvang zoals Japan, interessante mark-
ten. Op laatstgenoemde markt stijgt het hoofdelijk verbruik door 
een gunstige prijsverhouding t.o.v. andere vleessoorten en vis. 
Japan is bovendien de op één na grootste consumptiemarkt ter we-
reld! De eigen produktie in deze landen is omvangrijk maar op 
middellange termijn onvoldoende om in de groeiende vraag te voor-
zien. 
4.2.4 Het verbruik van slachtkuikenvlees, de lokale produktie 
alsmede de invoer worden in centraal geleide landen en 
staatshandelslanden als USSR, Irak en Egypte in hoge mate bepaald 
door de overheid. Het verbruik per hoofd ligt in deze landen op 
een relatief laag niveau en de eigen produktie zal in de komende 
jaren volstrekt onvoldoende zijn om zelfvoorziening te bereiken. 
Het beginsel van Staatshandel en centrale planning brengt overi-
gens met zich mee dat de invoer van jaar tot jaar sterk wisselend 
zal zijn. 
4.2.5 De eigen slachtkuikenproduktie zal zich in veel importlan-
den nog verder ontwikkelen. Daar liggen mogelijkheden voor 
de Nederlandse toeleveringsindustrie voor de afzet van mengvoe-
ders, premixen, broedeieren, eendagskuikens, stallen, installa-
ties en slachterijen. 
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4.3 Het aangeboden produkt in de importlanden 
4.3.1 Het aanbod van kippevlees op de EG-markt is erg gedif-
ferentieerd en omvat: traditionele kip, diepvrieskuikens, 
diepvrieskuikendelen, vers kuikenvlees (hele kuikens en delen), 
voorbewerkte produkten, samengestelde produkten en kipvleeswaren. 
De betekenis van de verschillende produkten in het totale ver-
bruik van slachtkuikenvlees is van land tot land sterk verschil-
lend. Het verbruik van diepvrieskuikens en -kuikendelen is vrij-
wel overal nog overheersend. Wel valt er een tendens waar te ne-
men naar meer gebruik van vers vlees en verder bewerkte produk-
ten. Het verbruik in de Bondsrepubliek Duitsland kenmerkt zich 
door een hoog aandeel van diepvrieskuikens en een uitermate zwak-
ke ontwikkeling in de richting van kuikendelen en vers kuiken-
vlees. Hierbij wordt aangetekend, dat het ge'importeerde produkt 
dat voornamelijk afkomstig is uit Nederland voor een groter deel 
bestaat uit kuikendelen en uit verse produkten. Het aanbod in het 
Verenigd Koninkrijk bestaat eveneens voor een zeer belangrijk 
deel uit diepvrieskuikens. Hier voltrekt zich in laag tempo een 
ontwikkeling naar diepvriesdelen en verse produkten; terwijl nog-
al wat variatie in kuikenspecialiteiten en gewichten aanwezig is. 
Het ingevoerde produkt bestaat vrijwel uitsluitend uit diepvries. 
In België bestaat het aanbod nog grotendeels uit hele diepvries-
kuikens. Er is een groeiende belangstelling voor delen, speciali-
teiten en vers kuikenvlees. De belangrijkste buitenlandse kuiken-
leverancier (Nederland) levert vooral delen van kuikens. 
4.3.2 Het aanbod van slachtkuikenvlees in de landen van het 
Midden-Oosten vertoont een beeld dat typerend is voor lan-
den die wat betreft het verbruik van kippevlees in een groeifase 
verkeren. Het aanbod van lokaal geproduceerde kip is groeiend 
maar nog steeds beperkt van omvang. Dit produkt wordt veelal le-
vend of vers geslacht aan de consument verkocht. Het overgrote 
deel van het aanbod bestaat uit geïmporteerde diepvrieskuikens en 
is voornamelijk bestemd voor de stedelijke arbeidersbevolking, 
immigranten en gastarbeiders. In een aantal landen van het 
Midden-Oosten (Saoedi-Arabië, Koeweit en de Verenigde Arabische 
Emiraten) ontwikkelt zich al een meer gedifferentieerd produktas-
sortiment. 
4.3.3 Het aanbod in de landen van het Verre Oosten is zeer geva-
rieerd. In de eerste plaats is er het binnenlandse aanbod 
dat loopt van traditionele levende kip via zeer zware kuikens le-
vend dan wel vers geslacht tot lichtere kuikens (Singapore en 
Hongkong). Daarnaast zien we in Japan een gevarieerd pakket dat 
voor 70% van het slachtkuikenaanbod bestaat uit ontbeend vlees en 
kuikendelen. Tenslotte wordt op grote schaal geïmporteerd slacht-
kuikenvlees aangeboden dat vooral bestaat uit diepvriesdelen en 
specialiteiten. 
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4.3.4 De produkten die in de USSR worden aangeboden betreffen 
voor zover uit importen afkomstig, voornamelijk hele diep-
vrieskuikens. Hetzelfde geldt voor de import in Irak en Egypte. 
4.3.5 In de onderscheiden importmarkten bestaan uiteenlopende 
voorschriften van overheidswege m.b.t. etikettering, ge-
bruik van nationale taal, certificaat van gezondheid en dergelij-
ke. Gezien de grote verscheidenheid in deze regelingen is het 
voor het Nederlandse bedrijfsleven belangrijk dat informatie 
daarover centraal aanwezig en gemakkelijk toegankelijk is. 
4.3.6 Op ieder van de importmarkten doet zich de situatie voor 
dat één, twee of drie exportlanden dominant zijn t.o.v. 
andere exportlanden, te weten in 
- BR-Duitsland: Nederland 
- België: Nederland 
- UK: Nederland 
- Japan: USA, Thailand 
- Hongkong: USA, China 
- Singapore: USA, Nederland 
- Noord-Jemen: Frankrijk, Brazilië 
- Saoedi-Arabië: Frankrijk, Brazilië 
- Koeweit: Frankrijk, Brazilië 
- V.A.E.: Frankrijk, Brazilië 
- USSR: Hongarije, Frankrijk, Brazilië 
- Irak: Brazilië 
- Egypte: Brazilië 
4.4 De distributie: produkt en afzetkanalen 
4.4.1 De distributie van slachtkuikenvleesprodukten vanuit de 
exporterende landen gaat bij nabijgelegen bestemmingen via 
wegvervoer en bij overzeese en verre bestemmingen via scheeps-
vracht. In het algemeen lopen de transacties van exporteurs naar 
importeurs, grootwinkelorganisaties en groothandelaren in de im-
portlanden. Voor belangrijke markten wordt ook wel gewerkt met 
lokale verkoopkantoren (Denemarken en Nederland in de BR-Duits-
land en de USA met name in het Verre Oosten). 
4.4.2 Ieder Importland heeft zijn eigen specifieke distributie-
systeem dat aansluit bij de wijze van verbruik in consump-
tiehuishoudingen en institutionele markten. In de landen waar 
grote hoeveelheden slachtkuikenvlees worden ingevoerd, zijn in 
het algemeen voldoende voorzieningen voor koel- en vrlesopslag en 
-transport. Het geïmporteerde produkt gaat al of niet via impor-
teurs naar supermarkten, institutionele verbruikers, hotels, res-
taurants en dergelijke. 
In de Bondsrepubliek Duitsland gaat ongeveer de helft van de aan-
voer naar de grootverbruikersmarkt (hotels, restaurants, kanti-
39 
nes, instellingen en dergelijke). De andere helft gaat via sterk 
geconcentreerde inkoop naar grootwinkelbedrijven, vrijwillig fi-
liaalbedrijven, warenhuizen en dergelijke. Opmerkelijk is dat de 
voorzieningen voor de verkoop van vers vlees relatief zwak ont-
wikkeld zijn: weinig poeliers en weinig vers pluimveevleesafde-
lingen in supermarkten. Dit laatste houdt vermoedelijk verband 
met de Duitse hygiëne-wetgeving voor de detailhandel, die de ver-
koop van vers pluimveevlees te zamen met andere vleessoorten aan 
beperkende voorschriften onderwerpt. 
In het Verenigd Koninkrijk gaat een derde deel van de kuiken-
vleesafzet via grootverbruikers. Verder zijn van betekenis groot-
winkelbedrijven en slagerijen. Opmerkelijk is dat in het Verenigd 
Koninkrijk nogal wat wordt afgezet via vriescentra. 
De distributie van ingevoerde diepvrieskuikens in het Midden-
Oosten verloopt in het algemeen via importeurs naar supermarkten, 
institutionele verbruikers e.d. Dit in afwijking van de weg die 
het binnenlands produkt volgt. 
Het beeld in de landen van het Verre Oosten is in het algemeen 
genuanceerder. Met name Japan kenmerkt zich door een uiterst fijn 
vertakt systeem van tussenhandelsbedrijven, winkels en eethuizen. 
Toegang tot deze weinig doorzichtige markt loopt voor slachtkui-
kenvlees voor 75% via grote algemene handelshuizen (sogo shosha). 
De distributie in Staatshandelslanden loopt via staatshandelsbu-
reaus naar hetzij staatswinkels, hetzij particuliere handelaren 
en winkelbedrijven. 
4.4.3 Goede informatie over distributiekanalen is in veel landen 
slechts spaarzaam voorhanden, hetgeen betekent dat 
Nederlandse exporteurs nog maar in beperkte mate kunnen inspelen 
op plaatselijke omstandigheden. Frankrijk, de USA en Denemarken 
lijken daaraan toch meer zorg te besteden. Deze drie exportlanden 
besteden veel aandacht aan de marketing van merken, het landimago 
en aan het onderhouden van goede contacten met hun afnemers. 
4.5 Prijs en prijsvorming 
4.5.1 De prijsvorming van slachtkuikenvlees hangt nauw samen met 
de verschillende produktsoorten en de mate waarin deze in-
ternationaal worden verhandeld, nl. commodity diepvriesprodukt 
(vnl. hele, lichte kuikens), convenience diepvriesprodukt (zwaar-
dere kuikens en delen), specialiteiten en verse produkten. Het 
commodity diepvriesprodukt wordt over grote afstanden verhandeld, 
veelal in grote kwantiteiten (scheepsladingen). De belangrijkste 
aanbieders zijn Frankrijk en Brazilië en de produktstroom richt 
zich vooral op de landen in het Midden-Oosten en staatshandels-
landen. Er is felle prijsconcurrentie, wat er toe leidt, dat de 
prijzen voor deze produkten in vergelijking met die voor andere 
in het algemeen relatief laag zijn. Een zeer groot deel van de 
internationale handel bestaat uit dit soort produkten. 
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De handel in convenience dlepvrlesprodukten is eveneens intercon-
tinentaal, maar daarnaast ook meer regionaal van aard (b.v. 
Nederlandse export naar West-Duitsland). Aangezien deze produkt-
groep minder massaal doch veeleer gedifferentieerd van aard is, 
is het prijsbeeld ook gevarieerder naar herkomst en bestemming, 
terwijl het prijsniveau in het algemeen op een wat hoger niveau 
ligt. Belangrijke aanbieders in dit marktsegment zijn USA, Dene-
marken en Nederland. Tenslotte is er de meer regionale en lokale 
handel in kuikenspecialiteiten en verse produkten. Het betreft 
een groep met een grote mate van produktvariatie. De heterogeni-
teit staat prijsdifferentiatie toe. Internationale aanbieders in 
deze markt zijn de USA, Denemarken en Nederland. Het lokale aan-
bod van traditionele kip in een aantal landen in het Midden-
Oosten en in het Verre Oosten past eveneens in dit marktsegment. 
Het prijsniveau van deze groep produkten is in het algemeen rela-
tief hoog. Weliswaar heeft de prijsvorming in de verschillende 
marktsegmenten een eigen karakter, dit neemt niet weg, dat onder-
linge concurrentie in hoge mate plaats vindt juist als gevolg van 
het feit dat de slachtkuikenvleesmarkt een sterk internationaal 
karakter heeft. 
4.5.2 Slachtkuikenvlees wordt in veel landen (met name Midden-
Oosten) als een belangrijk volksvoedsel aangemerkt (goed-
koop dierlijk eiwit) door de overheden. Dit resulteert nogal eens 
in gesubsidieerde consumentenprijzen en/of prijsbeheersing. 
4.6 Afzetbevordering 
4.6.1 In het algemeen staan de overheden in importerende landen 
positief tegenover het gebruik van pluimveevlees en daar-
door ook tegenover de invoer van deze produkten. Dit leidt ertoe 
dat behoudens algemene en meer specifieke invoervoorschriften 
toegang tot de markten zonder al te veel problemen mogelijk is. 
4.6.2 Het exporterende bedrijfsleven maakt op de importmarkten 
hetzij individueel hetzij gegroepeerd reclame voor bepaal-
de merken en herkomsten (b.v. Frankrijk in het Midden-Oosten), 
terwijl ook heel bewust gewerkt wordt aan imagoverbetering 
(Frankrijk, Denemarken en USA). Het onderhouden van persoonlijke 
contacten met importeurs en grootwinkelorganisaties of institu-
tionele kopers werkt ook verkoopbevorderend. 
4.6.3 De laatste jaren tonen de overheden van exporterende lan-
den versterkte belangstelling voor de bevordering van de 
nationale export van slachtkuikenvlees. Deze exportbevordering 
kan verschillende vormen aannemen, waarbij te denken valt aan 
marktonderzoek, handelsvoorlichting, tentoonstellingen, financië-
le ondersteuning, promotie en publiciteit. Een aantal exportlan-
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den kent een wijdvertakte organisatie van landbouwattachê's die 
hun diensten beschikbaar stellen aan het exportbedrijfsleven (met 
name USA, Frankrijk en Nederland). 
In sommige landen zijn speciale exportbevorderingsorganisaties 
geformeerd in het algemeen voor landbouwprodukten en meer in het 
bijzonder ook voor pluimveeprodukten vaak met vestigingen in be-
langrijk afzetgebieden. Te denken valt aan USA, Frankrijk en 
Denemarken. 
4.7 Sterke en zwakke punten van Nederland 
4.7.1 Op een aantal aspecten is bezien in hoeverre Nederland een 
sterke of zwakke positie inneemt op de importmarkten 
t.o.v. het concurrerend aanbod, d.w.z. dat van andere exporteurs 
en van de binnenlandse slachtkuikensector van de importlanden. 
Deze beoordeling kan niet anders dan erg globaal zijn omdat de 
informatie op grond waarvan zo'n sterkte - zwakteanalyse geba-
seerd is, niet op alle punten volledig is. 
4.7.2 Exportbestemmingen. 
De spreiding van de Nederlandse export van slachtkuiken-
vlees over de verschillende bestemmingen is groot. Op dit punt is 
de Nederlandse situatie vergelijkbaar met die van andere belang-
rijke exporteurs van slachtkuikenvlees. Binnen deze spreiding kan 
worden opgemerkt dat: 
- een groot deel van de Nederlandse export gaat naar één import-
markt nl. de BR-Duitsland. Dit beeld zien we ook bij de andere 
grote exporteurs, zij het minder uitgesproken. Nederland heeft 
z'n hoofdmarkt in het verleden te weinig beschouwd als een z.g. 
"thuismarkt". Een daarbij passende intensieve lange termijn 
marktbenadering en marktbewaking is achterwege gebleven. In dit 
laatste opzicht verkeert Nederland in een zwakke positie t.o.v. 
de USA wat betreft hun marktbenadering in het Verre Oosten en 
Frankrijk in het Midden-Oosten. 
- een relatief klein deel van de export gaat naar een zeer groot 
aantal aantal afzonderlijke, meestal veraf gelegen bestemmin-
gen. Deze exporten worden met name verzorgd door Nederlandse 
handelshuizen. De vraag is of daarmede voldoende tegemoet geko-
men wordt aan de noodzaak een permanente markt op te bouwen. 
4.7.3 Inschatting van mogelijkheden. 
Een goede inschatting van exportmogelijkheden en een daar-
op aansluitende uitbouw is erg belangrijk. Nederland lijkt daarop 
eigenlijk te laat te reageren. De USA zijn op dit punt veel aler-
ter (Japan, Hongkong, Singapore). 
4.7.4 Concurrentie met plaatselijk aanbod. 
In vrijwel alle importlanden ontwikkelt zich in een meer 
of minder snel tempo een eigen slachtkuikenproduktiesector. On-
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voldoende wordt door Nederland daarop Ingespeeld door dié Produk-
ten aan te bieden die verder In de life-cycle zijn te plaatsen. 
4.7.5 Marktinformatie. 
Informatie over het verbruik van slachtkuikenvlees en de 
ontwikkelingen daarin alsmede over de betekenis van de distribu-
tiekanalen is zeker voor een belangrijke importmarkt als de BR-
Duitsland van Nederlands standpunt uit gezien, volstrekt onvol-
doende. Dit geldt ook voor andere voor Nederland relevante im-
portlanden. 
4.7.6 Marketingfilosofie. 
Vanuit informatie over de markt dient het aanbod gefor-
meerd te worden. Denemarken (in de BR-Duitsland) en de USA en 
Frankrijk (in het Midden-Oosten) spelen goed in op plaatselijke 
gebruiken en omstandigheden. Nederland neemt op dit punt een 
zwakke positie in al zijn er tekenen dat op de Westduitse markt 
zorgvuldiger gewerkt gaat worden. 
4.7.7 Aantal exporteurs. 
Veel Nederlandse ondernemingen (slachterijen en handels-
huizen) houden zich bezig met de export van Nederlands slachtkui-
kenvlees zodat met name op de nabije markten veel onderlinge con-
currentie bestaat. 
4.7.8 Exportbevordering. 
Een gedifferentieerde vorm van exportbevordering ont-
breekt in de Nederlandse aanpak. De nabij gelegen hoofdmarkten 
dienen anders benaderd te worden dan de verderweg gelegen minder 
belangrijke markten. 
4.7.9 Belangenbehartiging. 
Waar onderhandeld wordt in het kader van algemene econo-
mische politiek (b.v. valuta-aangelegenheden, betalingsbalans-
evenwicht) op internationaal vlak, lijkt men vanuit Nederland 
minder alert te zijn op de belangen van de nationale slachtkui-
kensector dan b.v. in de USA, Frankrijk en Brazilië. 
4.7.10 Combinatie van belangen. 
De Nederlandse toeleverende agro-industrie neemt wat de 
slachtkuikensector betreft een vrij sterke positie in. 
Nederlandse bedrijven zijn betrokken bij de opbouw van een eigen 
industriële slachtkuikensector in een aantal ontwikkelingslanden. 
De daarmee gepaard gaande algemene prijsverlaging van kuikenvlees 
t.o.v. het traditioneel geproduceerde kuikenvlees brengt een ver-
groting van de vraag met zich mee. Daarmede wordt in die landen 
een eerste stap gezet naar een ontwikkeling waarin het verbruik 
van kuikenvlees een sterke groei doormaakt. Te weinig haken 
Nederlandse exporteurs van slachtkuikens daarop in door in die 
landen een parallelle importvraag te creëren en door juist met 
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die produkten te komen die in de verbruiksontwikkeling nog in een 
beginfase verkeren. 
4.7.11 Imago. 
Het imago of kwaliteitsbeeld dat het Nederlandse kuiken-
vlees in het algemeen oproept bij de consument is niet onverdeeld 
gunstig. Op de belangrijkste Nederlandse afzetmarkt, de BR-
Duitsland, lijkt de consument het Nederlandse kuikenvlees als 
kwalitatief minder te ervaren dan b.v. produkten uit eigen land 
en uit Denemarken. Ook het opbouwen van bestendige relaties met 
afnemers draagt uiteindelijk bij tot het verbeteren van het ima-
go. Nederland heeft in het verleden aan dit aspect in algemene 
zin onvoldoende zorg besteed. Opmerkelijk is het dat Frankrijk op 
de Middenoostenmarkt zeer planmatig goede relaties heeft opge-
bouwd . 
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5. Ontwikkelingen in de komende jaren 
5.1 Inleiding 
5.1.1 Het beeld dat de wereldmarkt voor kuikenvlees in de komen-
de jaren te zien zal geven, wordt bepaald door een groot 
aantal ontwikkelingen met betrekking tot de vraag naar pluimvee-
vlees, economisch politieke factoren, de infrastructuur, de pri-
maire produktie alsmede verwerking en afzetbevordering. Een aan-
tal van deze ontwikkelingen zijn niet of nauwelijks te beïnvloe-
den, andere zijn dat op middellange termijn wel. Met elkaar bepa-
len zij de omgeving waarin de Nederlandse slachtkuikensector de 
komende jaren zijn plaats zal moeten vinden. In dit hoofdstuk 
zijn in kort bestek de verwachte ontwikkelingen nog eens samenge-
vat. 
5.2 De vraag naar pluimveevlees 
5.2.1 De vraag naar pluimveevlees is universeel. In alle delen 
van de wereld staat dit vlees op het menu. De vraag wordt 
in hoge mate bepaald door de bevolkingsomvang. De bevolking is in 
grote delen van de wereld nog groeiende. Ook de vraag naar 
slachtkuikenvlees zal daarom nog aanzienlijk toenemen. 
5.2.2 Het verbruik van slachtkuikenvlees per hoofd van de bevol-
king vertoont van land tot land nog enorme verschillen. 
Deze worden grotendeels verklaard door verschillen in inkomen per 
hoofd van de bevolking. Naarmate het inkomen stijgt, neemt ook 
het verbruik van slachtkuikenvlees toe. Aangenomen mag worden dat 
het groeipotentieel in ontwikkelingslanden nog groot is. 
5.2.3 In die geïndustrialiseerde landen waar de economische 
groei trager verloopt en mogelijk ook negatief uitkomt, 
kan de slachtkuikensector profiteren van de omstandigheid dat het 
kuikenvlees relatief goedkoop is en in de plaats kan treden van 
de duurdere roodvleessoorten en vis. 
5.2.4 Behalve door inkomensverschillen moeten de grote verschil-
len in consumptief verbruik per hoofd ook worden toege-
schreven aan verbruiksgewoonten die pas geleidelijk zullen veran-
deren, doordat kuikenvlees in toenemende mate beschikbaar komt en 
kennis omtrent de verbruiksmogelijkheden van deze vleessoort zich 
zal verspreiden over brede lagen van de bevolking. Van belang in 
dit verband is ook dat in ontwikkelingslanden wordt gestreefd 
naar een gevarieerder eiwitdieet d.w.z. naast plantaardig ook 
meer dierlijk. Daarbij heeft slachtkuikenvlees door zijn relatief 
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lage prijs en door het ontbreken van godsdienstige taboes een 
voorsprong op andere vleessoorten. 
5.3 Economisch-politieke factoren 
5.3.1 De uiteenlopende ontwikkeling van landen (b.v. de nieuwe 
industriële centra) zal leiden tot onevenwichtige beta-
lingsbalansverhoudingen. Dit brengt in toenemende mate frequent 
internationaal overleg met zich mee, waarin bezien wordt in hoe-
verre compensatiehandel, ruilhandel en tariefbegunstiging meer 
evenwicht kunnen brengen. Dit zal ongetwijfeld ook invloed hebben 
op de internationale handelsstromen in kuikenvlees. 
5.3.2 Ook is het zo, dat sommige landen met het oog op het ver-
krijgen van een evenwichtiger betalingsbalans en van 
vreemde valuta streven naar de opbouw van een moderne industriële 
slachtkuikensector met een importvervangend dan wel exportgericht 
karakter. 
5.3.3 Ontwikkelingslanden voeren veelal een consumentensubsidie-
beleid waarbij essentiële voedingsmiddelen kunstmatig laag 
in prijs gehouden worden. Slachtkuikenvlees behoort tot die rela-
tief goedkope voedingsmiddelen. In het kader van ontwikkelingssa-
menwerking zal de opbouw van een "eigen" slachtkuikenproduktie-
sector in die landen vaak aan de orde komen omdat deze sector in 
de behoefte aan relatief goedkoop vlees kan voorzien. 
5.4 Infrastructuur 
5.4.1 De wereldhandel in vlees en dus ook van slachtkuikenvlees 
heeft zich kunnen ontwikkelen mede dankzij hoog ontwikkel-
de koel- en vriestechniek. Van hieruit zijn in zijn algemeenheid 
nauwelijks belemmeringen te voorzien voor een verdere ontwikke-
ling van de internationale handel in slachtkuikenvlees al is de 
situatie in sommige landen nog niet optimaal. 
5.4.2 Zorgvuldige "bewaking van de transportkosten zal de komende 
jaren sterk in de belangstelling staan waarbij het vinden 
van retourvracht van wezenlijke betekenis wordt. 
5.4.3 Het transport van verse produkten en de daarop aansluiten-
de distributie zal extra aandacht vragen aangezien juist 
dit marktsegment in de belangstelling komt. 
5.5 De primaire produktie 
5.5.1 De produktie zal blijven plaatsvinden in verticaal gecoör-
dineerde produktie- en afzetsystemen. De toenemende con-
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currentle op de wereldmarkt noodzaakt tot produktie in efficiënte 
eenheden. Zowel in de exporterende als in de importerende landen 
zal de produktie van slachtkuikenvlees blijven toenemen. De bete-
kenis van de internationale handel die overigens maar een fractie 
is van de totale produktie, zal vermoedelijk nog verder toenemen. 
5.5.2 Vanuit de markt ontstaat een toenemende vraag naar zwaar-
dere slachtkuikens. Een daarop gerichte produktie-ontwik-
keling komt met name in Europese landen maar traag op gang. 
5.5.3 De beschikbaarheid van veevoedergrondstoffen is uiteraard 
van wezenlijke betekenis voor de produktie van slachtkui-
kens. Landen die veevoedergrondstoffen produceren, zullen een na-
tuurlijk voordeel behouden op de grondstoffenimporterende landen. 
Voor de laatstgenoemde landen is de "vrije" invoer van granen en 
graansubstituten een noodzaak. Landen waar het verbruik van 
slachtkuikenvlees de eigen produktie overtreft, staan in feite 
voor de keus: óf invoer van vlees, óf invoer van veevoedergrond-
stoffen, öf invoer van mengvoeder. Met name in centraal geleide 
landen zal een eventuele schaarste aan veevoedergrondstoffen eer-
der beperkingen opleggen aan de rundvlees- en varkensvleessector 
dan aan de kuikenvleesproduktie, dit als gevolg van een gunstiger 
omzettingsverhouding voer - vlees in laatstgenoemde sector. 
5.6 Verwerking en afzetbevordering 
5.6.1 De ontwikkelingen op de wereldmarkt voor slachtkuikenvlees 
gaan in de richting van zorgvuldiger marktsegmentatie, 
meer zorg voor kwaliteit en imago van het produkt, ontwikkeling 
van convenienceprodukten, betere afstemming op distributie- en 
verbruikersgroepen, agressieve "landen"-benadering. Kortom: de 
marketingfilosofie zal nog meer terrein winnen. 
5.6.2 Het bedrijfsleven behoeft gezien de complexiteit van de 
markt in groeiende mate ondersteuning van overheidsorgani-
saties die exportbevorderend en vraagstimulerend optreden. Deze 
organisaties worden alom in snel tempo opgericht en aangenomen 
mag worden dat een zwaardere concurrentie tussen landen daarvan 
het gevolg zal zijn. 
5.7 Perspectief 
5.7.1 De internationale markt voor slachtkuikenvlees is op de 
middellange termijn een interessante markt. Het is een 
groeimarkt die volop in beweging is. Mits men zorgvuldig inspeelt 




6.1 Algemene uitgangspunten 
6.1.1 De Nederlandse slachtkulkensector ziet zich geplaatst te-
genover een wereldmarkt die deels het karakter heeft van 
een groeimarkt, maar die op onderdelen ook verzadigingsverschijn-
selen vertoont. Het betreft een zeer gedifferentieerde markt met 
een scherpe concurrentie tussen veel aanbieders. (Figuur 6.1). 
Het beeld van de afgelopen jaren toont de opkomst van een aantal 
nieuwe markten met een snel groeiende vraag, die de binnenlandse 
produktiemogelijkheden overtreft. Die vraag richt zich vooral op 
de relatief goedkope hele diepvrieskuikens. Dit beeld doet zich 
o.a. voor in het Midden-Oosten. Juist in de fase met expansieve 
groei zijn het de snel expanderende nieuwe exportlanden die hier-
op inspelen. 
In deze nieuwe exportlanden is op betrekkelijk korte termijn een 
moderne, exportgerichte slachtkulkensector ontwikkeld. Bij de op-
bouw is veelal sprake van een of andere vorm van steunverlening 
door de overheid en van het benutten van buitenlands kapitaal 
(met name in het Verre Oosten) en know-how. De slachtkulkensector 
In deze nieuwe exportlanden kenmerkt zich door een sterk geïnte-
greerde organisatie. Voorbeelden van snel gegroeide exportlanden 
zijn Brazilië, Frankrijk en Thailand. 
Zowel nieuwe markten als nieuwe exporteurs vertonen een eigen ka-
rakteristieke ontwikkeling. Op nieuwe markten is er een beweging 
van een weinig gedifferentieerde vraag (traditionele kip, diep-
vrieskuikens) naar een markt met een gevarieerd produktpakket. 
Bovendien stijgt het verbruiksniveau aanvankelijk heel sterk; 
later neemt het groeitempo af. De nieuwe exportlanden krijgen in 
zekere zin op de duur te maken met sectorveroudering (verouderde 
produktiebedrijven), hierdoor verslechtert hun concurrentieposi-
tie op de markt voor goedkope diepvriesprodukten. Dit noopt tot 
een heroriëntering met betrekking tot produkt- marktcombinaties 
(USA), waardoor als het ware ruimte ontstaat voor de opkomst van 
andere nieuwe exportlanden met een daarbij behorend lager kosten-
en prijsniveau (China?). 
Conclusie: 
Continuering van een sterke positie op de internationale markten 
is slechts mogelijk bij voortgaande modernisering met betrekking 
tot techniek en produkt. Deze modernisering wordt vergemakkelijkt 
bij een zekere groei van de sector. 
6.1.2 Voor de strategie van de komende jaren is het van belang 
te weten of de Nederlandse slachtkulkensector groeiende 
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Met het verstrijken van de tijd zullen op de onderscheiden markten bij 












- verbruik stimuleren 
- produktontwikkeling 
- slachterijen meer invloed 
- samenwerking met CMA 
- imagoverbetering 
- marktinformatie over Nederland 
- nadruk op Zuid-Duitsland 
- gerichte reclame 
- België als thuismarkt benaderen 
- meer vers en delen 
- imagoverbetering 
- ontsluiting versmarkt 
- afzet in Noord-Frankrijk 
- gemeenschappelijke verkoopbevordering 
- handelscontacten opbouwen 
- handelscontacten opbouwen 
- imago accentueren 
- zwaardere kuikens 
- gezamenlijk inschrijven 
- alleen bij overschotten 
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afzetmogelijkheden heeft. Wat de ontwikkeling betreft van de 
koopkrachtige vraag in Nederland, in de omringende EG-landen en 
in de verderweg gelegen derde landen is er sprake van een groei-
ende vraag of van een relatief laag verbruiksniveau dat verhoogd 
kan worden. Er dient echter rekening te worden gehouden met de 
mogelijkheden op de diverse markten en de bedreigingen van con-
currerende aanbieders. 
Uitgaande van een karakterisering van de Nederlandse slachtkui-
kensector kan met behulp van een sterkte- zwakte-analyse globaal 
worden aangegeven op welke produkt- marktcombinaties het beleid 
zich zou moeten richten. Zodoende zou voor Nederland een strate-
gie ontwikkeld kunnen worden met daarop geënte beleidsmaatrege-
len. 
6.2 Sterke en zwakke punten van Nederland 
6.2.1 Het karakter van de Nederlandse slachtkuikensector wordt 
bepaald door een aantal sterke en zwakke punten m.b.t. 
produktie en afzet alsmede m.b.t. de omgeving van de sector. Een 
gedetailleerde uiteenzetting is in de samenvatting gegeven. Hier 
zij volstaan met de hoofdlijn waarbij voor een zevental aspecten 
is aangegeven of de Nederlandse slachtpluimveesector relatief 
sterk of zwak is. (Figuur 6.2). 
6.3 Algemene strategie 
6.3.1 Het lijkt voor de Nederlandse slachtkuikensector van be-
lang te zijn een beleid te ontwikkelen gericht op enige 
groei in de komende jaren. Een eerste prioriteit ligt in een ver-
sterking, mogelijk zelfs een verdere uitbouw van de afzet op de 
EG-markt, waarbij in volgorde van belangrijkheid wordt gedacht 
aan Nederland, de Bondsrepubliek Duitsland, België, het Verenigd 
Koninkrijk en Frankrijk. Gezien de wenselijkheid van een groeiend 
afzetvolume zal de Nederlandse slachtkuikensector zich in de 
tweede plaats blijvend en mogelijk versterkt moeten oriënteren op 
markten buiten de EG. Gezien de minder sterke financiële positie 
van de sector en de daar tegenoverstaande sterke concurrentiepo-
sitie van andere aanbieders zal Nederland zich moeten beperken 
tot deelmarkten voor speciale produkten in landen van het Midden-
Oosten en het Verre Oosten. De afzet naar Staatshandelslanden 
geniet verder een lage prioriteit. Overigens mag de opbouw van 
markten in ontwikkelingslanden en de rol van de agro-industriële 
sector daarbij niet uit het oog verloren worden. Het voorgaande 
wordt per afzetmarkt uitgewerkt op een zodanige wijze dat op ba-
sis van kansen en bedreigingen suggesties worden gedaan voor ge-
richte beleidsmaatregelen. (Figuur 6.3) 
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6.4 Produkt- marktcombinaties 
6.4.1 Nederland. 
Kansen 
- verdere opvoering van het verbruik per hoofd, Inhakend op ten-
denzen met betrekking tot eetfrequentie en het beleven van kip 
als vlees, alsmede vergroting van het aantal verkooppunten. 
- groeiende belangstelling voor verse kip alsook voor delen en 
specialiteiten. 
- slachtkuikenvlees is een relatief goedkope vleessoort. 
- minder gangbare delen kunnen voor de bereiding van snacks wor-
den benut. 
Bedreigingen 
- overvoering van de markt door tegenvallende exportmogelijkhe-
den. 
- concurrerend aanbod vanuit andere exportlanden (zoals Franse 
specialiteiten). 
- aversie bij de consument in geval van te veel kip. 
Beleidsmaatregelen 
- het zou goed zijn het verbruik verder te stimuleren door het 
aangeven van variatiemogelijkheden in de vorm van recepten om 
aversie vanwege het monotone gebruik te voorkomen. 
- de slachterijen zouden een grotere nadruk moeten leggen op de 
produktie en verkoop van verse produkten en specialiteiten die 
door hun definiëring en produktconcept herkenbaar zijn. Ver-
sterkte aandacht voor de ontwikkeling van zwaardere kuikenras-
sen lijkt wenselijk. 
- slachterijen zouden meer invloed moeten hebben in de produktie-
kolom. Dit met het oog op de gewenste ombuiging van het pro-
duktassortiment en de dreiging van een overvoering van de 
markt. 
6.4.2 Bondsrepubliek Duitsland. 
Kansen 
- grote regionale verschillen in de mate van penetratie van het 
Nederlandse produkt (Zuid-Duitsland relatief gering). 
- relatief laag verbruik van kuikendelen en specialiteiten. 
- de detailhandel heeft in het algemeen een positief oordeel over 
het Nederlandse kuikenvlees. 
- verwachte vergroting van het aantal distributiepunten voor 
verse kip (slagers en levensmiddelenbedrijven). 
- vergroting van de afzet van diepvrieskuikenvlees bij grootver-
bruikers e.d. 
Bedreigingen 
- het dalende verbruik van kippevlees per hoofd van de bevolking. 
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- relatief zwak imago van pluimveevlees bij de consument. 
- CMA promotie voor het Duitse produkt. 
- in het algemeen de concurrentie van produkten uit Duitsland, 
Denemarken en Frankrijk. Felle concurrentie vooral in de Noord-
duitse regio. 
- sterke marktpositie door centrale inkoop van winkelbedrijven en 
grootverbruikers. 
Beleidsmaatregelen 
- overwogen kan worden met het CMA gezamenlijke acties te ontwik-
kelen ter opvoering van het verbruik en m.b.t. de hygiëne-wet-
geving voor pluimveevlees 
- marketingbeleid zou meer gericht moeten zijn op het brengen van 
kippevlees in de conveniencesfeer, gebaseerd op een uniforme 
produktdefiniëring (b.v. Meister Jan), speciale aandacht voor 
ver8, delen en specialiteiten. 
- het verkoopbeleid van de Nederlandse exporteurs moet onder-
steund worden door éénduidige informatie over de situatie in de 
Nederlandse slachtkuikensector (prijsontwikkeling van de be-
langrijkste kostensoorten). Bij voorkeur door een centrale 
marktinformatie-instelling. 
- versterkte aandacht voor afzetvergroting in Zuid-Duitland, het-
geen goede marktinformatie met name over dit gebied noodzake-
lijk maakt; te denken valt hierbij aan distributie en prijzen, 
aan inkooppatronen bij levensmiddelendetailhandel, restaurants 
en bedrijfskantines. 
- gerichte reclame voor het Nederlandse produkt bij groothandel, 
detaillisten en grootverbruikers, tegen de achtergrond van de 
mogelijk te realiseren paraplureclame. 
6.A.3 België. 
Kansen 
- het verbruik per hoofd van de bevolking vertoont een groeiende 
tendens, met name voor vers produkt en kuikendelen. 
- een relatief zwakke concurrentiekracht van de Belgische primai-
re produktiesectoren, als gevolg waarvan hoge kostprijzen voor 
slachtkuikens. 
Bedreigingen 
- concurrentie vanuit Frankrijk 
Beleidsmaatregelen 
- inhaken op initiatieven om de Belgische markt als een thuis-
markt te benaderen: "Haak Holland vast aan de Belgische markt". 
- versterkte aandacht voor de afzet van vers kuikenvlees, delen 
en specialiteiten door gezamenlijk optreden met geïntegreerde 
en georganiseerde handel. 
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6.A.4 Verenigd Koninkrijk. 
Kansen 
- het verbruik per hoofd van de bevolking stijgt. In het bijzon-
der van convenienceprodukten voor de midweekconsumptie, waarbij 
gedacht kan worden aan pakketten diepvriesdelen. 
- de Nederlandse concurrentiepositie voor lichte diepvrieskuikens 
is qua prijsstelling sterk. 
Bedreigingen 
- onverwachte grenssluitlngen als gevolg van veterinaire maatre-
gelen waardoor export onmogelijk is of slechts mogelijk onder 
beperkende voorwaarden. 
- concurrentie van vooral Franse lichte kuikens en van Britse 
kuikens bij het eventueel tegenvallen van de export naar het 
Midden-Oosten. 
- de Nederlandse slachtkuikenprodukten hebben een relatief zwak 
imago. 
Beleidsmaatregelen 
- acties ter verbetering van het NL-beeld en versterking van de 
afzet van met name diepvriesdelen (kant en klaar artikelen). 
- de overheid zou in overleg met het bedrijfsleven kunnen zoeken 
naar mogelijkheden de Britse verse markt te ontsluiten. 
6.4.5 Frankrijk. 
Kansen 
- in het Noorden van Frankrijk is de consumptie van pluimveevlees 
groeiende. 
- Nederland kan concurreren met het Franse binnenlandse verse 
produkt. 
Bedreigingen 
- scherpe concurrentie vanuit Frankrijk zelf. 
Beleidsmaatregelen 
- de Franse markt biedt niet veel perspectieven voor Nederlandse 
exporteurs. Via grootwinkelbedrijven in het Noorden penetreren 
met speciale kuikens onder duidelijk kwaliteitslabel (en bij-




- mede onder invloed van het hoge welvaartsniveau (Saoedl-Arabië, 
Koeweit, Verenigde Arabische Emiraten) vertoont het verbruik 
per hoofd een sterke groei. 
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- bijzondere aandacht op deze markten voor speciale produkten ge-
richt op lokale omstandigheden (Arabische tekst op verpakking, 
Islamitisch slachten, assortiment aanpassen aan verbruiksge-
woonten). 
- aangezien de lokale slachtkuikenproduktiesector in sterke ont-
wikkeling is liggen hier voortdurende mogelijkheden voor de NL-
agro-industrie. 
- het verbruik in de Arabische Republiek Jemen is nog laag en 
staat aan het begin van een mogelijke groeifase. Het 
Nederlandse aanbod zou daarop kunnen inspelen. 
Bedreigingen 
- door overheid gestimuleerde en gesubsidieerde uitbreiding van 
de lokale produktie. 
- het verbruik bestaat voor een groot deel uit diepvriescommodity 
(hele kuikens) met felle prijsconcurrentie tussen Frankrijk, 
Brazilië en Hongarije. 
- onzekerheid voor de afzet als gevolg van economische en poli-
tieke omstandigheden (oorlog in Irak, gastarbeiders in 
Saoedi-Arabië). 
Beleidsmaatregelen 
- het bedrijfsleven zou kunnen overwegen de afzet van speciali-
teiten onder gemeenschappelijke vlag te ontwikkelen. Proberen 
steeds een stap voor te zijn op de algemene verbruiksontwikke-
ling. 
- overheid en bedrijfsleven zouden bijzondere zorg moeten beste-
den aan een zorgvuldige opbouw en handhaving van handelscontac-
ten met Arabische afnemers. 
- contacten met Staatshandelslanden (Irak, Egypte) hebben in 
principe lage prioriteit. Bij ruiming van overschotten is het 
goed bij inschrijvingen gezamenlijk op te treden. 
6.4.7 Verre Oosten. 
Kansen 
- snel groeiende markt voor pluimveevlees door groeiende bevol-
king, groeiend verbruik per hoofd en wijziging van het consump-
tiepatroon in de richting van meer dierlijk eiwit. 
- een aantal markten (Hongkong, Singapore) zijn nu al makkelijk 
toegankelijk, terwijl voor de Japanse markt een verbetering van 
de toegankelijkheid in het verschiet ligt. 
- de Japanse consument selecteert vrij sterk op firmanaam of 
merk, d.w.z. mogelijkheden voor kwaliteitsprodukten (speciali-
teiten, zwaardere kuikens en delen ervan), rekening houdend met 
lokale verbruiksgewoonten. 
Bedreigingen 
- scherpe concurrentie van Thailand, U.S.A. en op lange termijn 
mogelijk van China. 
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- grote afstanden tot deze markten met als gevolg hoge transport-
kosten. 
BeIe idsmaa t regelen 
- gezamenlijk zoeken en onderhouden van juiste contacten voor de 
export van kulkenvlees (Japanse handelshulzen). 
- inspelen op de hang van de Japanse consument naar merk, land of 
firmakenteken, waarbij lering getrokken kan worden uit succes-
sen bij andere NL-produkten (makreel en kaas) en andere landen 
(U.S.A. en Thailand). 
- concentratie op vlees van zwaardere kuikens. 
6.4.8 Staatshandelslanden. 
Kansen 
- biedt mogelijkheid voor de afzet van tijdelijke overschotten. 
Bedreigingen 
- in het algemeen is sprake van scherpe prijsconcurrentie. 
- de invoer van deze landen heeft meestal een wisselvallig karak-
ter en is vaak gekoppeld aan politieke beslissingen. Levering 
vindt ook plaats in het kader van ruilovereenkomsten. 
Beleidsmaatregelen 
- voortzetting en versterking van het beleid, waarbij Nederlandse 
bedrijven gezamenlijk inschrijven. 
- zeker deze transacties zouden nooit ten koste mogen gaan van 
reguliere commerciële afnemers. 
6.5 Algemene beleidsmaatregelen 
6.5.1 Bedrijfsleven. 
- het zou goed zijn de omringende EG-landen in de komende jaren 
meer en meer te gaan beschouwen als een geïntegreerde thuis-
markt. Dat zou betekenen dat de marktbenadering even intensief 
moet worden als thans gebruikelijk is voor de nationale markt. 
Dit brengt met zich mee dat permanent diepgaande marktinforma-
tie beschikbaar moet komen. 
Op basis daarvan kunnen de sector en de daartoe behorende on-
dernemingen een marktbeleid ontwikkelen gedifferentieerd naar 
land en regio. Dit betekent o.a. een daarop gericht produktie-
pakket met daarbij passende prijsstelling, distributiebeleid en 
reclame-acties. De consequentie hiervan zal zijn dat innovatie 
ten aanzien van het produktassortiment een zwaar accent moet 
krijgen. Overigens kan deze thuismarktidee ook gestalte krijgen 
in aspecten als uniforme produktdefiniëring, gemeenschappelijke 
prijsinformatie, gezamenlijk merkbeeld en mogelijk ook in het 
groepsgewijs opzetten van lokale verkoopkantoren. 
57 
- in de komende jaren dient de sector meer zorg te besteden aan 
de coördinatie van activiteiten op de opeenvolgende niveaus van 
de produktiekolom. Deze z.g. ketenbewaking zou vanuit de markt 
moeten plaatsvinden. Bijzondere zorg zou in dit kader gegeven 
moeten worden aan tijdige informatie van de sector over prijs-
en kostenfactoren (zie beleidsmaatregelen Bondsrepubliek 
Duitsland). Ook de kwaliteit van het slachtkuikenvlees onder 
meer in relatie tot de kwaliteit en samenstelling van het kui-
kenvoer verdient meer aandacht. Dit laatste kan in positieve 
zin uitwerken op gezondheidsaspecten en het algemene imago van 
slachtkuikenvlees. Verder zou gezocht kunnen worden naar wegen 
om tijdelijke dumping van eendagskuikens op de binnenlandse 
markt te voorkomen. 
- voor het verse produkt dienen technische en organisatorische 
voorzieningen te worden getroffen teneinde een groter bereik te 
bewerkstelligen in dit groeiende marktsegment. 
- voor de niet-EG-markten is meer aandacht voor voortgaande pro-
dukt- en marktinformatie noodzakelijk. Het is in het belang van 
de sector dat daarvoor een gemeenschappelijk kader wordt opge-
zet. 
- uitvoering van voorgaande suggesties met betrekking tot markt-
analyse en marktinformatie zouden toevertrouwd kunnen worden 
aan een te formeren eenheid "Pluimveevlees Marktanalyse". Deze 
eenheid zou voor een deel in samenwerking met een gespeciali-
seerd marketingbureau onder meer de volgende taken kunnen ver-
vullen: 
a. het signaleren van nieuwe ontwikkelingen met betrekking tot 
produkt, promotie, distributie e.d. 
b. het initiëren van marktonderzoek. 
c. het traceren van ontwikkelingen bij de concurrentie onder 
andere door systematisch contact met de agro-industriële 
sector. 
d. het aandragen van bouwstenen voor het marketingbeleid van de 
ondernemingen. 
e. het ontwerpen van gezamenlijke acties met andere landen ter 
verhoging van de kipconsumptie. 
f. het verzorgen van een PR-map over de Nederlandse slachtkui-
kensector ter ondersteuning van exportactiviteiten. 
g. het ontwikkelen van een begeleidingssysteem voor de slachte-
rijen, waartoe in overleg met deelnemende bedrijven een 
reeks kengetallen ontwikkeld moet worden op grond waarvan 
bedrijfsvergelijking mogelijk is. uiteraard zou zo'n systeem 
waarborgen voor anonimiteit moeten kennen, waarbij de deel-
nemende ondernemingen slechts hun eigen plaats in het geheel 
kunnen herkennen. 
6.5.2 Overheid. 
- op onderdelen van een verder uit te bouwen ketenbewaking zou de 
overheid begeleidend kunnen optreden, waarbij in zonderheid ge-
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dacht kan worden aan het stellen van normen met betrekking tot 
de produktkwalltelt en wellicht ook de controle op de naleving 
e rvan. 
de overheid zou het bedrijfsleven behulpzaam kunnen zijn door 
de diensten van de landbouwattachês beschikbaar te stellen voor 
regelmatige en systematische informatieverschaffing, met name 
voor globale informatie met betrekking tot verre markten en 
concurrerende landen. 
de overheid zou zich nader kunnen bezinnen op stimulerende 
maatregelen met betrekking tot produktinnovatie en verkenning 
van nieuwe markten en marktsegmenten. Het ter kennis brengen 
aan het bedrijfsleven van bestaande stimuleringsregelingen is 
van belang. 
het belang van de slachtkuikensector dient bij internationaal 
handelsoverleg alsmede bij ontwikkelingssamenwerking voortdu-
rend de aandacht te hebben. Dit geldt zowel voor de vleesafzet 
als voor de agro-industriële toelevering. 
op het vlak van de primaire produktie is verbetering van de ef-
ficiency nog mogelijk, gelet op de grote verschillen in be-
drijf suitkomsten (vakbekwaamheid, voederconversie, verwarmings-
kosten). Hier ligt een taak voor de overheid in samenwerking 





N » O M ( 
O N C O N » 
ei f* 
p** oo m M < oo sO 
as * i 
CM P*. " 
( ^ N O A M ( 
O ^O * 0 « C 
Os r- <0 *< ( 
co -
CM sO 00 M < 1-* X O r** ( o ^ 
m - i 
en »o 
O O N m N < 
00-* N N I 
(st <-» co N « e«. co 
u i » 










id H « «M « c 
1-1 oo 
U -H X I 
4 A « ! 
« ki « 
« fd a 
4J flj T ) c 
M C ^H C O 
O « ^ «I Ü 
o. > c > 
x ki <d w c 
w a) o . ^ -H 
V M 
O 3 I t I 
o a i 
61 
Ol f-t ^ r-
in <o n vO 
G* o .-t m 
W r t p i m 
• c o o n m 
m m « ' « 
* i m « 
CM CM - * >0 
^i r-l | O 
O O I O 
^ ^ I - * 


























>& M t3 1-» 00-H 
•H h W C . * «H 
5) C H 
h CO « 
« U 4J 
> fr. M 
CO C C 00 I 










• o «n 
J: 
« u i 
O) 1» -4 
* 
C ï c 
« 




i-ï n *•» 3 T-* 
e « * J 
B «M 
• O • * C M N 
• O r*. ~4 O a N <n 
• <** m ^ <M 
. e • 
o o 
u oo -
I- O* < 
2S5 | 5| 
O -4 a u 
H M 
u u 
« T * 





•H o 14 U 
a> m u t 
b 





















e a u 
•H 1- TJ 
b> « B 
V > — 









M «M a 
«M f - l « « fl 
8 8 ' 
s » e 
a i ' f 
« S m H O 
> M (M m i-t 
•»1 • « « OD 
•H > M 
h «I 
« * * O 
« g • ** • 
m M f» o 
« r» o e o - o 
« o ^ • 
•o o tn 
a 
-H « 
O *J 1 
•fl CM 
M <7» r* 
« ^ 
2 I£ | 
ri ':"5~ 
« ^ * <H 











> o « e 
*-t e o e <• 
A * • jf i 
4J 4J 
•n e u e u 
CO . H •-» 
HJP e 
r». in 




b « O 
« CM 
• D N • 
« Cd C 



























> "O Jrf H 
"-» 01 B 
•* O O o • * 
U ld W O 
•O .£> H i u 
«I O ** . ja e O • 
w e o 
i ta 
! . 51 
: u t-t jrf 
• oi e e 
B B E 
W W « 
B i n 
E B O 
H H «I 
s e e 













Sterkten en zwakten 
I 
Omgevingsonderzoek 
Kansen en bedreigingen 
Confrontatie I en II 
Strategie-ontwerp 
65 
























































•»4 M * < 
e - -> 
0» i-t c 

















- * en 
o\ 00 
S H W W 
I *0 -H -O 
4-1 C a C 
00 01 U w 
O h C M O H O H 
67 
Bijlage 8. Procentueel aandeel van plulaveevlees in het totale vleesverbruik 
per hoofd 
1970 1975 1980 
Wereld 
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Bijlage 11. De export van pluimveevlees tussen en binnen economische blokken 
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Bijlage IA. Overzicht van criteria voor de selectie van kansrijke markten 
en bedreigende concurrenten 
1. De selectie in de Ie fase van landen aet een acceptabel marktprotentieel 
is gebeurd op basis van inkomen per hoofd x bevolkingsomvang. In zekere 
mate arbitrair is bij een bepaalde inkomensklasse een voorwaarde gesteld 
voor een aantal inwoners, zoals aangegeven in bijgaand overzicht: 













100 en meer 
25 en meer 
10 en meer 
7,5 en meer 
2,5 en meer 
1,0 en meer 
0,5 en meer 
De selectie in de 2e fase van kansrijke markten is gebeurd op grond van 
drie criteria waaraan gelijktijdig moet zijn voldaan: 
- de zelfvoorzieningsgraad moet kleiner dan of gelijk zijn aan 95. Deze 
wordt over een reeks van jaren gevolgd te beginnen in 1970 t/m 1980. 
- het importniveau moet minstens 10.000 ton pluimveevlees per jaar zijn. 
- er moet sprake zijn van een stijgend verbruik per hoofd van de bevolking. 
België en het Verenigd Koninkrijk voldeden niet aan de drie criteria, maar 
zijn niettemin opgenomen vanwege hun betekenis voor de Nederlandse export 
van pluimveevlees. 
Bij de vaststelling van de marktaantrekkelijkheid in de 3e fase is gelet op 
de factoren. 
- marktgroeipercentage waarbij een relatie wordt gelegd met de groei van 
het bruto nationaal produkt; 
- marktconcentratie waarbij is gelet op de urbanisatiegraad: 
- entreedrempels en subjectieve factoren waarvan de werking als positief 
of negatief is aangemerkt. 
Op grond van deze factoren wordt een waarde-oordeel uitgesproken over de 
marktaantrekkelijkheid die kan zijn: 
- hoog als de importomvang minimaal 60.000 ton zal zijn op de middellange 
termijn; 
- gemiddeld als de importomvang zich rond de 25.000 ton beweegt; 
- laag als de Importomvang 10.000 tot 15.000 ton bedraagt. 
Voor waarden van de importomvang in de grensgebieden worden beide ken-
waarden gebruikt. 
Bij de vaststelling van de concurrentiepositie van Nederland in de 3e fase 
is gelet op: 
- leidende positie als NL marktaandeel blijvend groter is dan 25% van en 
minstens 2x zo groot is als dat van de concurrentie; 
- belangrijke positie als het NL marktaandeel tenminste 10% bedraagt en 
blijvend min of meer gelijk is aan dat van de belangrijkste concurrenten; 
- gemiddelde positie als het marktaandeel van Nederland minimaal 5% is en 
t.o.v. de concurrenten gering; 
- onbelangrijk als Nederland een marktaandeel van minder dan 5% heeft en 
t.o.v. de concurrenten geen betekenis heeft. 
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